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Denetleme Kurumu Temmuz ayı 
kredi kartı harcamalarına ilişkin 
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* TÜİKAğustos ayı tüketici fiyat endeksini 
açıklayacak 

* Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı 2016 yılı 
bölgesel verimlilik istatistiklerini açıklayacak 
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* TÜİK Temmuz ayı motorlu kara taşıtları 
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TÜİK Ağustos ayı finansal yatırım araçlarının reel 
getiri oranlarını açıklayacak 

Ulaştırma, Denizcilik ve Haberleşme Bakanlığı 
Ağustos ayı havalimanı istatistiklerini açıklayacak 
Hazine Müsteşarlığı Ağustos ayı hazine nakit 
gerçekleşmeleri verilerini açıklayacak 
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6 3 bin 125 lokasyon, bin şehir, 110 ülkede, ofis 
alanı, sanal ofis, ortak çalışma alanı, toplantı odası, 
Business World ve Business Lounge hizmetleri 
veren Regus, son dönemde döviz kurlarında 
yaşanan dalgalanmaya bağlı olarak kiralamalarda 
yaşanabilecek mağduriyetleri ortadan kaldırmak 
amacıyla, sözleşmelerin Türk Lirası üzerinden 
yapılacağı açıkladı. 


e Kordsa, Brezilya'da iki ödül aldı. En iyi 
işveren ödülünü bu yıl üçüncü kez alarak 
Great Place to Work Institute (GPTW) 
sıralamasında Brezilya genelinde 150 şirket 
arasında 18'inci sıraya yükseldi. Ayrıca yine 
“Staj Programlarında En İyi Uygulamalar” 
ödülüne layık görülerek Bahia bölgesinde 
üçüncü kez üst üste bu ödülün de sahibi oldu. 


gittigidiyor 
ebay 

© Global e-ticaret devi eBay ile 
Ortadoğu'nun önde gelen online pazaryeri 
noon, bölgede uluslararası e-ticareti daha 
kolay ve hızlı bir hale getirmek üzere bir iş 
birliği yaptı. BAE ve Suudi Arabistan'daki 
kullanıcılara tüm dünyadan ürünleri kolayca 
satın alma imkânı sunan bu ortaklığın, 
2020'de 20 milyar dolara ulaşacağı tahmin 
edilen Ortadoğu B2C e-ticaret pazarına yeni 
bir soluk katması bekleniyor. 


© Henkel 2018 Mali Yılı hedeflerini güncelledi. 
Şirket, Henkel Grup için yüzde 2 ile 4 aralığında 
bir organik satış büyümesi, Henkel Yapıştırıcı 
Teknolojileri İş Birimi için, daha önceki yüzde 2 
ile 4 aralığında olan büyümeden daha yüksek bir 
oranda, yüzde 4 ile 5 aralığında bir organik satış 
büyümesi bekliyor. Henkel, Çamaşır ve Ev Bakım 
İş Birimi'nde ise 2 ile 4 aralığında bir büyüme 
beklemeye devam ediyor. 


© Saha Kurumsal Yönetim ve 
Kredi Derecelendirme Hizmeti 
A.Ş. (SAHA) tarafından, 27 
Ağustos 2018'de yayınlanan 
Kredi Derecelendirme Raporu 
doğrultusunda İş GYO, yurt içi 
pazardaki geçmişi ve konumunun 
yanı sıra, yapılan sektör 
mukayeseli analizler ve taşıdığı 
finansal/operasyonel risklerinin 
incelenmesinin neticesinde; uzun 
vadeli ulusal not olarak AA, kısa 
vadeli ulusal not olarak ise A1 ile 
derecelendirildi. 


© Yataş Grup, 2018 yılının 
ilk yarısında 426 milyon lira 
net satış rakamına ulaştı ve 
geçen yılın aynı dönemine 
göre net satış gelirini yüzde 
234 artırdı. Şirket, aynı 
dönemde 59 milyon TL 
FAVÖK (Faiz Amortisman 
ve Vergi Öncesi Kar) elde 
ederek geçen yıla göre 
yüzde 40 daha fazla FAVÖK 
elde etti. Geçen yılın aynı 
dönemine göre net kârını 
da yüzde 18,5 artırmayı 
başaran Yataş Grup'un 
2018'in ilk yarısında net karı 
25,6 milyon lira oldu. 


© Turkcell, araç haberleşmesi 
konusunda yaptığı 5G 
çalışmaları ile Avrupa 

Birliği'nin Ar-Ge ve inovasyon 
projelerinin değerlendirildiği 
Horizon2020'den hibe almaya 
hak kazandı. Proje, otonom 
teknolojileri ve sürücüsüz araçlar 
konusunda Türkiye'nin söz sahibi 
olmasını sağlayacak. Turkcell'in 
bu projesi, zorlu rekabet koşulları 
sebebiyle çok düşük bir kabul 
oranına sahip Horizon2020'den 
5G araç haberleşmesi konusunda 
destek alan Türkiye'deki ilk ve en 
kapsamlı çalışma olacak. 
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Apple Sahiden de 
Gizlilik Konusund 
Bir Kahraman mı? 
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konusunda bir şampiyon olarak 
görülüyor. Bu, haklı bir övgü değil 
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Apple Inc. kendisini gizliliğin kralı olarak konumlandırıyor. 
Facebook Inc. ve Google reklamcılara kazanç sağlamak için 
internetteki her adımımızı takip ederken dahi, Apple bu iş 
modelinden uzak durma yönündeki soylu kararını ilan ediyor. 
Facebook'un ismi bir uygulama geliştirici tarafından sızdırı- 
lan veriler sebebiyle bir skandala karıştığında, Apple CEO'su 
Tim Cook kendisinin asla böyle bir duruma düşmeyeceğini 
söyledi. Apple'ın duruşunu daha ahlaklı olarak tanımladı. 
Gizliliğin bir kişilik hakkı olduğunu belirtti. Haziran ayında 
NPR'a “Değerlerimizden asla uzaklaşmayız” dedi. 

Medyanın Apple'ı Facebook'un kötü adamı karşısındaki kah- 
raman olarak betimlemesine bakılırsa, kampanya işe yarıyor. 
Fakat bu pazarlama darbesi, altta yatan bir sorunu maskeli- 
yor: Konu uygulamalar olunca, dünyanın en değerli şirketi 
(piyasa değeri 2 Ağustos'ta 1 trilyon sınırını geçti) diğer tek- 
noloji devleriyle benzer güvenlik sorunlarının bazılarını pay- 
laşıyor. Aslında yaptığı, verinin olası kötüye kullanımındaki 
sorumluluğu kendi üzerinden atıp App Store'undaki mevcut 
ürünleri yaratan bağımsız geliştiricilerin ellerine terk etmek. 

Bloomberg News kısa süre önce, iPhone için uygulama 
geliştirenlerin yıllardır telefon numaralarının yanı sıra kişi- 
lerin fotoğraflarının ve ev adreslerinin de içinde bulunabil- 
diği kişi listelerine erişim izni veren kullanıcıların verilerini 
saklayabildiğini ve satabildiğini yazdı. Bazı güvenlik uzman- 
larına göre, bazı kişilerin zaman zaman eşlerinin ya da çocuk- 
larının Sosyal Güvenlik numaralarını veya yaşadıkları binaya 
giriş kodlarını kaydettiği Notlar bölümü özellikle hassas. Apple 
Temmuz ayında, uygulama üreticileriyle yaptığı sözleşmeye bu 
tür bilgilerin depolanmasını ve satışını yasaklayan bir madde 
ekledi. Muhtemelen durumda çok büyük bir değişiklik yarat- 
mayacağı için bu, sessiz sedasız gerçekleşti. 

Geliştiriciler bize ve kişi listemizdekilere ait bilgilere ulaş- 
tığında, Apple tarafından gizlice kullanıma ve incelenmeye 
açılmış oluyor. Bu bilgiler veri broker'larına satılabiliyor, siyasi 
kampanyalarda paylaşılabiliyor ya da internette yayınlana- 
biliyor. Yeni kural bunu yasaklıyor, ama Apple geliştiricile- 
rin bilgiyi toplamasını teknik açıdan zorlaştıracak hiçbir şey 
yapmıyor. 

Bu, Facebook CEO'su Mark Zuckerberg'i 10 saat boyunca 
ifade vermeye mecbur bırakan durumun bir benzeri. Söz 
konusu olayda bir kişilik testi uygulamasının üreticisi sadece 
Facebook kullanıcılarının değil, o kullanıcıların arkadaşları- 
nın da profil bilgilerine ulaşmış ve ardından bu verileri Donald 
Trump'ın seçilmesine yardımcı olmak için çalışan danışman- 
lık şirketi Cambridge Analytica'yla paylaşmıştı. Test uygulama- 
sını kullananların sayısı yalnızca 270 bin olmasına rağmen, bu 
durumdan etkilenenlerin sayısı 87 milyonu buldu. Senatörler 
Zucerberg'i şirketin verinin nereye gittiğini bilmek için bir 
araca neden sahip olmadığı konusunda sorguya çekti. “Bir 
kez sistemimizden çıktığında, neler olup bittiğine dair tam 
bir fikre sahip olmamız iyice zorlaşıyor” dedi. 

Apple, Cambridge Analytica tarzı bir patlama yaşamasına 
yetecek her şeye sahip. Ama şirket, uygulanması güç mevcut 
politikalarıyla kullanıcılarının iyiliğini en iyi şekilde düşündüğü 
konusunda kamuoyunu başarıyla ikna etmiş durumda. Aslında 
Bloomberg'in uygulama üreticilerin verilere erişimine dair 
haberi, kanun yapıcıların ve gizlilik savunucularının Apple'ın 
kuralının potansiyel faydalarına dair olumlu yorumlarıyla ilgili 
gerçeği ve öncesindeki 10 yıl boyunca minimum seviyede ger- 
çekleşen denetlemeden ne kadar az bahsedildiğini > 
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< çıkardı. Mecliste Facebook'u en fazla eleştirenlerden biri 
olan Demokrat Virginia Senatörü Mark Warner'ın ofisi, Cook 
ve şirketinin “tüketicilere verilerinin ne şekilde kullanıldığına 
dair daha fazla yetki veren bu ve diğer hamleleri için alkışlan- 
ması gerektiğini” ifade etti. Fakat Apple'da kontrol yok. 

Şirketin müşteri gizliliğinin iyi bir temsilcisi olmasına dair 
temel argümanı, tarayıcısı ya da geliştirici ağı üzerinden kişisel 
veri toplamak hiçbir ilgisinin olmaması. Temelde buna ihtiyacı 
yok, çünkü reklamdan para kazanmıyor. Kamuoyu ise değeri 
milyarları bulan diğer tüm şirketlerin gizli online alışkanlıkları- 
nın sessiz sedasız denetlenmesinden duyulan yaygın rahatsızlık- 
tan dolayı bu “üç maymun” stratejisine canı gönülden katılıyor. 

Konu telefon mesajlarını ya da kullanıcıların okuduğu 
makaleleri takip etmek olunca, Apple'ın argümanı tutuyor. 
Bir cihazda depolandığında belli verilerin üçüncü kişilerden 
daha rahat korunduğuna şüphe yok. Fakat söz konusu uygu- 
lama geliştirici ağı ise o geliştirici, çocukların iyi denetlendi- 
ğini iddia eden bir ebeveyne (ki bu durumda Apple oluyor) 
benzer. Oysa öyle bir şey yoktur. Apple bağımsız uygulama- 
ları değerlendirip onayladığı andan itibaren topladıkları veri- 
lerin nasıl kullanıldığını göremiyor. 

Apple yeni politikasını hayata geçirirken herhangi bir uygu- 
lamayı yasaklayıp yasaklamadığı sorusunu yanıtsız bıraktı. 
Washington'da bulunan ve teknoloji politikaları alanında 
çalışan tüketici savunma grubu Center for Democracy & 
Technology'nin gizlilik ve veri projeleri politika danışmanı 
Joseph Jerome, “App Store kuralları her zaman titizlikle uygu- 
lanır” diyor. Apple'ın her zaman ibret olsun diye cezalandı- 
racak bir geliştirici bulabileceğini söylüyor. (Cook, 2012'de 
uygulama kullanıcılarının arkadaşlarını kolayca bulabilmele- 
rine, ama bunu o arkadaşlardan izin almadan yapabilmelerine 
yardımcı olacak bir adres rehberi veri tabanı oluşturduğu için 
o zamanların popüler sosyal uygulaması Path'ın CEO'sunu 
azarlamıştı.) Apple da denetleme yapmakla tehdit edebilir. 
Fakat bu da bağımsız geliştirici uygulamalarının veriyi düzgün 
kullanmasını garantilemiyor. “Geliştiricilerin veriyi nasıl kul- 
landığını görmek dahi çok çok zor olacaktır” diyor Jerome. 

iOS uygulama geliştirici ağı, Facebook*unkinden çok daha 
canlı ve etkili. Geçtiğimiz 10 yılda müşterilerin iPhone'larında 
kullandıkları ve Apple'ın kendisinin üretmediği her şeyi prog- 
ramcılar yaptı. Geliştiriciler odönemde, Apple'ın ortalama 
yüzde 30'luk payını almasının ardından bile 100 milyar dolar 
kazanç sağladı. Apple müşterilerinin kişisel verileri üzerinden 
servetler yaratıldı. 

Bu bilgilerin oyunlara, para transferlerine ve sohbet uygula- 
malarına faydası dokunuyor. Bu birbirini tanıyan, ama henüz 
aynı uygulamaya sahip olmayan insanlara reklam yayınlarken 
işe yarıyor. Verinin oldukça ürkütücü bazı kullanım alanları 
da olabiliyor. Facebook, kanun yapıcılara kullanıcı verileri- 
nin kişilere arkadaş olmak isteyebilecekleri insanları göste- 
ren “Tanıyor Olabileceğiniz Kişiler” özelliğinde kullanıldığını 
anlattı. Teknoloji blogu Gizmodo'ya göre, yıllar önce sperm- 
lerini bağışlamak üzere bir çiftle gizli bir anlaşma yapan bir 
adama Facebook'ta eklemesi için önerilen arkadaşlar arasında 
çocuk da bulunuyordu. Biyolojik kızını hiç görmemişti, ama 
çiftle hâlâ irtibat halindeydi; yani Facebook onunla iletişim 
bilgileri üzerinden bağlantı kurmuş olabilir. 

Apple iki tane direkt müşteri kontrolü geliştirdi: Biri iletişim 
bilgilerinizi geliştiriciyle paylaşmayı kabul ettiğinizde, diğeri 
ise ayarlarınızda bu izni kaldıran butona tıkladığınızda. Fakat 


bunların ikisi de göründüğünden daha zor. İlki geliştiricilere 
tanıdığınız herkesle ilgili kaydettiğiniz her şeye erişim izni 
veriyor; burada bahsi geçen telefon numaralarından fazlası, 
hem de izinleri olmaksızın. İkincisi ise aldatıcı. Paylaşımı kapat- 
mak yalnızca geliştiricinin daha fazla erişim sağlamasını engel- 
liyor; halihazırda toplanmış veriyi silmiyor. 

Google'ın Android telefonlarında da aynı sorun var. Şirket, 
bir tüketici yardım sayfasında geliştiricinin kişilere erişimini 
engellemenin zaten edinmiş oldukları bilgileri ortadan kaldır- 
madığını söylüyor. Ancak Google, genel profilini verilerimizin 
yılmaz bekçisi olacağına dair vaatlerle oluşturmadı. 

Cook Temmuz ayında House Energy and Commerce 
Committee'den Apple'ın tüketici verileriyle nasıl ilgilendi- 
gine dair sorular soran bir mektup aldı. Komite, işleyişte 
“ABD'lilerin gizlilik konusundaki beklentilerini etkileyebilecek” 
uygulamaları değerlendirdiğini belirtti. Kısmen Bloomberg'in 
haberine istinaden, “Apple, App Store'da bulunan üçüncü 
uygulamalar tarafından toplanan verileri kontrol edebilir mi 
ya da sınırlandırabilir mi?” diye sordu. 

Apple, 7 Ağustos'ta şu açıklamanın da yer aldığı birkaç 
sayfalık bir belgeyle karşılık verdi: “Apple geliştiricilerin top- 
ladıkları verilerle ne yaptığını denetlemez ve denetleyemez 
ya da o verinin daha fazla yayılmasını önleyemez; ayrıca bir 
geliştiricinin kendi gizlilik politikalarıyla ya da yerel yasa- 
larla uygunluğunu garantileme yetkisine de sahip değiliz. 
Uygulama geliştirici ile kullanıcı arasındaki ilişki doğrudan- 
dır ve veriyi hassasiyetle toplayıp kullanmak geliştiricinin 
yükümlülüğüdür.” 

Eğer Apple gerçek bir tüketici gizliliği savunucusu olmak isti- 
yorsa, daha iyi bir sistem kurmak konusunda öncülük edebilir; 
müşterilerinin, verilerinin kimlerin elinde olduğunu doğrudan 
kontrol edebildiği bir sistem. Stanford Center for Internet and 
Society'de tüketici gizliliği direktörü olan Jennifer King, şirket- 
lerin kullanıcılarına kişi listelerinin daha derinlemesine kont- 
rolünü verme zahmetine girmediğini, çünkü bunun kazançlı 
olmadığını söylüyor. “1990'larda elektronik hale getirdiğimiz- 
den beri hiç kimse telefon rehberini yeniden tasavvur etmedi” 
diyor ve ekliyor: “Alt tarafı bir rehber ve bilgiyi gizlemenin ya 
da belli türlere ayrıcalık tanımanın hiçbir yolu yok.» 

Geliştiricilerin, bir kullanıcı “evet” der demez içine çekebi- 
leceği onlarca farklı veri noktasına erişimi bulunuyor. Yani ilk 
adım belli: Kullanıcıların listelerinden telefon numaraları ve 
e-posta adresleri haricinde bilgi almalarını engelle. Bir sonraki 
adım ise kullanıcıların belli iletişim bilgilerinin paylaşımını 
şifrelendirmesine ya da reddetmesine izin verecek şekilde 
listenin kontrolünü yeniden tasarlamak. Bir kişi listesindeki 
isimler zararsız olabilir ya da bilgileri açığa vurabilir; bir dok- 
torun hastaları, bir arabulucunun ağı, bir gazetecinin kaynak- 
ları. “Kişisel serveti ya da itibarı büyük olan herhangi bir kişi 
en hassas bilgilerini bir yabancıyla paylaşmak istemez” diyor 
King: “Neden bunu gizli hale getiremiyoruz ki?” 

Bunlar yalnızca atılacak adımlar, tam bir çözüm değil. Bu 
durum Apple'ın bizim kim olduğumuzu bilmesini ve inter- 
nette verilerimizin izini sürmesini gerektiriyor. Gizliliğe dair 
tüm problemleri içinde, Facebook en azından Cambridge 
Analytica olayından etkilenmiş olabilecek kişileri uyarabilirdi. 
Apple'ın böyle bir mekanizması yok. Eğer şirket gizlilik adına 
verilerimize ne olduğunu bilmemek konusunda ısrarcı davra- 
nırsa, bu durum en azından gerektiğinden fazlasını kesinlikle 
paylaşmamamızı sağlar. © 
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Misket Ödül Programı ile Sodexo'lular, 
Misket üyesi restoranlarda Restaurant Pass 
yemek kartlarını kullanarak yaptıkları 

her harcamada anında misket kazanıyor, 
kazandıkları misketleri programa 

üye restoranlarda diledikleri gibi harcıyor * 


Sodexo Mobil 
Uygulaması'nı indirin. 


*1 misket : 1 TL 


Profilinizi yaratın ve 
Restaurant Pass yemek 


kartınızı tanımlayın. 


3 ADIMDA 

SİZ DE Misket hesabınızı aktive 

KAZANMAYA > edin ve harcarken * 
kazanmaya başlayın. 

BAŞLAYIN! sodexo 
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Dış Ticaret Açığı Geriliyor 


© Açığın, yılı 80,5 milyar dolar seviyesinde tamamlaması bekleniyor 


Temmuz ayında dış ticaret açığı piyasa beklentisi doğrultu- 
sunda 5,98 milyar dolar seviyesinde gerçekleşti. Yıllık dış 
ticaret açığı, büyümedeki yavaşlama sinyalleri ve ithalattaki 
azalmanın belirginleşmesi ile Haziran sonundaki 86,6 milyar 
dolar seviyesinden 83,7 milyar dolar seviyesine geriledi. Yıllık 
dış ticaret açığının, büyüme hızında yavaşlama, altın ithala- 
tında normalleşme ve kurdaki sert değer kaybı ile baz etki- 
sine bağlı olarak da ikinci yarıda düşüş trendini sürdürmesi 
ve yılı 80,5 milyar dolar seviyesinde tamamlaması bekleniyor. 
Bununla birlikte kümülatif altın ithalatında azalma, Temmuz 
ayında daha belirgin hale geldi. Ocak ayında 2 milyar dolar 
üzerine yükselen ve Şubat-Mayıs ayında 1,0-1,5 milyar dolar 
bandında gerçekleşen altın ithalatı, Haziran ayının ardından 
Temmuz ayında da 1 milyar dolar seviyesinin altında kaldı 
(Nisan: 1,36 milyar dolar; Mayıs: 1,65 milyar dolar; Haziran: 
0,58 milyar dolar; Temmuz: 0,72 milyar dolar). Enerji itha- 
latı ise 2014 yılının ardından ilk kez 4 milyar dolar seviye- 
sine yükseldi. Enerji ithalatındaki artışta, petrol fiyatlarında 
yaşanan yükselişin (gecikmeli olarak) ve yaz sezonu nedeniyle 
artan benzin talebinin etkili olduğu belirtiliyor. Enerji ithalatı, 


Dış Ticaret Dengesi 


Dış Ticaret Dengesi 
— Altın Hariç 


-— Altın ve Enerj Hariç 
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Ocak-Haziran döneminde 3,1-3,7 milyar dolar seviyesinde kal- 
mıştı. Petrol fiyatlarının mevcut yüksek seviyeleri, enerji itha- 
latının yüksek seviyelerde kalmaya devam etmesine neden 
olabilir. Altın ve enerji hariç dış ticaret açığındaki azalmanın 
ise Temmuz ayında büyüme hızındaki yavaşlama ile belirgin- 
leştiği gözlemleniyor. (Temmuz: 33,6 milyar dolar; Haziran: 
36,4 milyar dolar; Mayıs: 37,0 milyar dolar; Nisan: 37,4 milyar 
dolar). Ancak, geçen yılın ortasında söz konusu kritik gösterge 
26,5 milyar dolar gibi oldukça düşük bir düzeye kadar gerile- 
mişti. Temmuz dış ticaret verilerinin detaylarında, ihracatın 
ithalatı karşılama oranının aylık bazda fazla değişim göster- 
meyerek yüzde 70,2 seviyesinde gerçekleştiği (Haziran: yüzde 
70,1; Mayıs: yüzde 64,7; Nisan: yüzde 67,4), 12 aylık verilerde 
ise ithalatta yaşanan azalış ile birlikte 1 puan yükseldiği görü- 
lüyor (Temmuz: yüzde 66,1; Haziran: yüzde 65,1; Mayıs: yüzde 
65,0; Nisan: yüzde 65,0). Altın ve enerji hariç ihracat/ithalat 
oranına baktığımızda ise 2016 yılında yüzde 79,4 olan oranın 
2017'de yüzde 81,Ve çıktığı, bu yılın altı aylık döneminde de 
Haziran sonuna göre 0,6 puan artışla yükselişini devam etti- 
rerek yüzde 85,3'e ulaştığı gözlemleniyor. © 
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Sanayi 4.0 evresi ile birlikte 
gerek kişiselleştirilmiş 

üretim imkanı sunan dijital 
fabrikalarda gerekse akıllı 
binalar ve altyapı projeleri 
gibi hayatın içindeki her 
türlü platformda robotlar, 
makineler, ürünler ve 
sistemlerin birbiriyle çok 

hızlı bir şekilde haberleşmesi 
gerekiyor. Bu noktada devreye 
giren iletişim ve kontrol 
teknolojisi CC-Link, mevcut 
endüstriyel haberleşme 
sistemlerinden 10 kata kadar 
daha hızlı şekilde saniyede 

bir gigabit hızla haberleşme 
imkanı sağlayan tek açık 
endüstriyel iletişim altyapısı 
olarak dikkat çekiyor. 

Dünya ekonomisi üzerinde söz sahibi 
olan güçlerin gelecek vizyonlarına 
bakıldığında, bilim ve teknoloji temelli 
üretim ve teknolojik gelişmeleri top- 
lumsal ve ekonomik faydaya dönüştür- 
me yeteneğinin öne çıktığını belirten 
ÇLPA (CC-Link Partner Association) 
Ulke Müdürü Tolga Bizel, çok güçlü bir 
üretim kapasitesine sahip olan Türk 
sanayisinin de bu potansiyelini değer- 
lendirerek global rekabet şartlarına 
uyum sağlayabilmesi için en kısa süre- 
de dijital dönüşüm sürecini başlatması 
gerektiğini vurguladı. 


Dijital fabrikalarda pek çok verinin 

çok sayıda cihaz tarafından gerçek 
zamanlı olarak oluşturularak süreçle- 
rin şeffaf bir şekilde görüntülenmesini 
sağlamak üzere paylaşıldığını anlatan 
Bizel, sözlerine şöyle devam etti; “Saha 
cihazlarından kontrolörlere haberleş- 


me süresini milisaniyeler seviyesine 
indirerek Sanayi 4.0'ın gereklerini 
yerine getirmeyi çok daha kolay hale 
getiren CC-Link teknolojisi, üretim te- 
sisinin tamamında maksimum verim- 
lilik sağlıyor. Müşteriden tedarikçiye 
kadar tüm süreç boyunca yüksek hızlı 
haberleşme ve kontrol sağlayarak akıllı 
üretimin temelini oluşturan CC-Link 
altyapısı, farklı üreticilere ait cihazların 
genel bir ağ üzerinde serbestçe ileti- 
şim kurabilmesini sağlayacak kapasi- 
teye de sahip” 


Dünyaca Ünlü Fabrikalar ve Binaların 
İletişimi CC-Link'e Emanet 

Otomotiv, beyaz eşya, gıda, ilaç, bina 
otomasyonu gibi pek çok farklı sektör- 
de makine ve proses kontrolü için ide- 
al çözüm sunan CC-Link altyapısının; 
Honda, Ford, Mazda, Kia, Hyundai gibi 
pek çok büyük markanın fabrikaların- 
da sağladığı başarılarla dikkat çektiğini 
belirten Bizel, “Enerji tasarrufunu ar- 
tırıp işletme maliyetlerini düşürürken 
konforlu bir çalışma ve yaşam ortamı 
da sağlayan CC-Link; dünya genelinde 
çok sayıda fabrika, akıllı ofis binası ve 
konutun bina otomasyonu projesinde 
de yüksek katma değer sunuyor” diye 
konuştu. 


CLPA Türkiye Temsilciliği Sanayici- 
lere Desteğe Hazır 

CC-Link ağ teknolojisinin dünya 
genelinde yaygınlaşması için faali- 
yet gösteren CLPA (CC-Link Partner 
Association) hakkında da bilgi veren 
Bizel, “Merkezi Japonya'da bulunan 


CLPA Üyelik Türleri ve Başvuru Formu İçin; 


https: /eu.cc-link.org /tr/clpa/members 
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CLPA (CC-Link Partner 
Association) Ülke 
Müdürü Tolga Bizel 


CLPA, dünya çapında 10 bölgede 
faaliyet merkezine sahip global bir 
kuruluş. 2000 yılında kurulduğunda 
163 kurumsal üyesi olan CLPA, bugün 
3 bine yakın üyesiyle yola devam 
ediyor. Üye sayısındaki bu büyük 
artış, CC-Link'in gerçek bir küresel 
standart olduğunun dünya genelinde 
kabul gördüğünü kanıtlıyor” dedi. 


CLPA üyelerinin hiçbir ücret ödeme- 
den CC-Link ile ilgili en güncel tekno- 
lojik bilgilere erişebildiğini vurgulayan 
Bizel, başta Asya'ya açılmak ya da bu 
pazardaki işlerini büyütmek isteyen- 
ler olmak üzere Sanayi 4.0'a uyumlu 
dünya standartlarında akıllı üretime 
adım atmayı hedefleyen şirketleri 
detaylı bilgi almak için CLPA Türki- 
ye temsilciliği ile iletişime geçmeye 
davet etti. 
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© Yarımada'nın önemli 
yatırımcılarından Çağdaş 
Holding odaklanarak 
ilerliyor 


Bodrum Planları 


Bodrum'un Türk turizmi için önemi tartışılmaz. 
Her ne kadar marka değeri olarak henüz hak ettiği 
noktada olmasa da bölge hızlı bir gelişim gösteri- 
yor. Küresel ölçekli otel zincirlerinin burada yer 
almaya başlaması bunun en önemli kanıtı. Hiç şüp- 
hesiz Bodrum denildiği zaman bölgenin önde gelen 
yatırımcısı olarak Çağdaş Holding dikkat çekiyor. 
Uzun yıllardır burada olan Holding, Bodrum ve 
civarında 30 farklı gayrimenkul projesi geliştirmiş. 
Bu projeler dışında bütün Bodrum Yarımadası'na 
hizmet veren beton santrali, turizm yatırımları 
ve hızla büyüttüğü perakende işiyle dikkat çeken 
Holding'in yatırımlarını, önümüzdeki dönem hedef- 
lerini Çağdaş Holding İcra Kurulu Üyesi Dağlarca 
Çağlar ile konuştuk. 


Türkiye genelinde gayrimenkul satışlarında bir 
daralma söz konusu. Bodrum'da durum nedir? 

Tabii ki bir arz fazlalığı burada da söz konusu, 
ama Bodrum'un alıcısı her zaman var. Tapu daire- 
sinden aldığımız bilgiler doğrultusunda 1 milyon 
200 bin liraya kadar ciddi bir sirkülasyon bulunu- 
yor. Buna karşın daha çok bizim yaptığımız lüks 


segmente geçtiğimizde bir daralma söz konusu. 
Malum insanlar yatırımlarını farklı şekilde değer- 
lendiriyor. Yine de kaliteli projeler geliyor ve her 
şeye rağmen yatırım devam ediyor. Güncel olarak 
bir sıkıntı bulunsa da her yatırımcı büyük resme 
ve uzun vadeye baktığında Bodrum'dan kazanaca- 
ğını biliyor. Çünkü İstanbul'da ve büyük şehirlerde 
toplu konut mantığı ile yapılmış gayrimenkullerden 
aldığınızda değer kaybına uğrayabiliyorsunuz. Ama 
Bodrum'da böyle bir şey söz konusu değil. Bunun 
en büyük nedeni arsa. Çünkü Bodrum herkesin 
bildiği gibi bir yarımada. Bu yarımada istesek de 
istemesek de doluyor. Özellikle denize sıfır yerler 
doluyor. Bu yüzden uzun vadede herkes aklındaki 
rakamları alacaktır. Kendi işlerimiz üzerinden konu- 
şacak olursak, Cennetkoy'da başladığımız projede 
iyi satmaya başladık. 


Cennetkoy projesinden biraz bahsedebilir misiniz? 
32 dönüm üzerine kurulu bir proje, yedi tane tek 
kat taş ev ve 19 adet villa seçeneğimiz bulunuyor. 
Bir tane de butik hotel mevcut. Konutların yapı- 
mına başladık, elbette yaz olduğu için şu anda inşaat 
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çalışmaları duruyor. İlk etabı yani küçük evleri önü- 
müzdeki yaz, büyük villaları da 2020 yazına teslim 
edeceğiz. Oteli de 2020 yazına açmayı planlıyo- 
ruz. Butik bir konut projesi, ama kupon yer dedi- 
gimiz bir yerde. Denize sıfır olan Cennetkoy'un 
alıcısı her zaman var. Altı villayı sattık ve satışları- 
mız devam ediyor. 


Peki yakın gelecekte planlanan yeni projeler var 
mı? 

Turgutreis'te altı villalık butik bir projemiz bulu- 
nuyor. Bundan sonraki süreçte de butik projelerle 
yolumuza devam etmek istiyoruz. Çünkü kendi- 
mizi öyle pozisyonlandırdık. Kaliteli iş yapıyoruz, 
o yüzden adetlerin çok fazla olması tercih ettiği- 
miz bir şey değil. Turgutreis”teki proje planlandı 
ve yakında başlayacak. Onun dışında araştırmala- 
rımız devam ediyor. Ortakent, gelişen bir bölge ve 
orada da daha ekonomik konutlar yapmayı planlı- 
yoruz ama henüz bunun için bir arsa bulamadık. 


Turizmde de iddialı yatırımlar yapıyorsunuz. 
Oradaki yatırımlarda son durum nedir? 
Turgutreis'te 75 milyon euro yatırımla Swissotel 
Resort Bodrum Beachi açtık. Açılışı 2015'te gerçek- 
leştirilen bu projemiz Swissotelin de Türkiye'deki 
ilk resort oteli oldu. Şimdi Bodrum merkezde 100 
milyon euro yatırımla Swissotel Resort Bodrum 
HilPi devreye alıyoruz. Bu otelimizin açılışını da 
2019 senesinde gerçekleştirmeyi planlıyoruz. 


Otelin doluluk oranları nasıl? 

2015 yazında açmıştık. “15-16-17 yazlarında ülke- 
mizde maalesef başka problemler oldu. Geçen 
yaz Bodrum'da bir deprem yaşandı ki bu üç hafta 
kayba sebep oldu. Ama bu sene toparlanma var. Bu 
yıl sezon Nisan ayında başladı. Çok enteresan bir 
şekilde Nisan-Mayıs çok iyi geçti. Yükseliş devam 
ediyor. Hayal edilen yerde değiliz, ama oraya doğru 
bir gidişat mevcut. Doluluk oranları yüzde 90'ın 
üzerinde. Swiss ile yaptığımız ortaklığın bize çok 
şey kazandırdığını düşünüyorum. 


Turizm sektörüne girmekten memnun musunuz? 
Keşke girmeseydik demiyoruz ama tabii ki biz inşa- 
atta kalmayı yeğliyoruz. Yani turizmde daha fazla 
yatırım düşünmüyoruz. 


İnşaatın yanı sıra beton santral yatırımınız bulunu- 
yor. Sektörde ve ekonomideki gelişmeler buranın 
işlerini nasıl etkiledi? 

Beton santralı da iyi gidiyor. İnşaat ile birlikte 
Holding'in lokomotifi konumunda. 20 yıla yakla- 
şan bir geçmişimiz var bu alanda, ciddi bir marka 
değeri oluştu. Öyle ki Yarımada'nın beton ihtiya- 
cının yüzde 70'ini biz karşılıyoruz. Bütün büyük 
projelerde varız, devamlı kendimizi yeniliyoruz. 
Günlük yaklaşık 5 bin metreküp beton üretim kapa- 
sitemiz var. Yüksek sezonda 4 bin metreküpleri 
görüyoruz. Geçen sezonu 550 bin metreküplük bir 


satışla kapattık. Bu sene artacağını düşünüyoruz. 
Çünkü yeni başlayan büyük projeler var ve bu da 
bizi olumlu etkileyecek. Bu yıl 600 bin metreküpü 
yakalarız diye düşünüyorum. 


Bu alanda kârlılıklardan memnun musunuz? 
Marjlarda bir azalma olduğunu söyleyebilirim. Zira 
hammadde, özellikle de çimento tarafında ciddi bir 
fiyat artışı söz konusu. Bu artışı doğrudan yansıta- 
mıyorsunuz elbette. 


Daha önceki konuşmamızda perakende tara- 
fındaki büyüme isteğinizden bahsetmiştiniz. Bu 
tarafta işler nasıl gidiyor? Hedeflerinize ulaştı- 
nız mı? 
2010 yılında Çağdaş Yapı Marketi açarak perakende 
işine girdik. Bu bizim için yeni bir işti ve entegre 
bir yapıya dönüşmemiz için son derece önemli bir 
adım oldu. Çünkü satın aldığımız malzemeleri artık 
biz satmaya başladık. 2015 yılında ise kendimize ait 
bir işyerini değerlendirmek için Samsung bayiliği 
aldık ve burası bir anda çok hızlı büyüdü. Bugün 
sekiz mağazaya ulaştık, 30 milyon lira ciroya çıktı. 
Hem mağaza sayısını hem de ciroyu artırmayı plan- 
lıyoruz. Hedefimiz kısa vadede 50 milyon liraya 
ulaşmak. Bodrum, Marmaris ve Antalya'da varız. 
Hedefimiz İzmir'de de olmak ve burayı yakından 
takip ediyoruz. 

Yapı market tarafında da orta vadede B2B'ye 
kaymayı, bölge distribütörlüğü noktasına gelmeyi 
hedefliyoruz. 


Bodrum Cruise Limanı'nda da ortaklığınzı var. 
Yanılmıyorsam burada gemi trafiği isteni- 
len noktada değil. Siz mevcut durumu nasıl 
değerlendiriyorsunuz? 

Evet yüzde 30 oranında bir ortaklığımız bulunu- 
yor. Tabii 2008'den sonra küresel kriz etkisi ve 
Türkiye'de yaşanan gelişmeler gemi trafiğini ciddi 
şekilde düşürdü. 2017 yılında da dibe vurdu. Bugün 
ciddi bir sıçrama olduğunu söyleyemem, ama bir 
yükseliş var gemi sayısında. 


Zarar ediyor mu işletme? 

Başa baş noktasında diyebiliriz aslında. Çünkü siz 
de ona göre maliyetlerinizi kısıyorsunuz. Ortağımız 
olan Global Holding çok büyük oyuncu. Dünya'da 
da büyük oyunculardan biri. Elinden geleni yaptı- 
ğını biliyoruz ama bu biraz da ülke algısıyla ilgili bir 
şey. Çünkü cruise müşterisi çok hassas. 


Peki bu durum sürerse ortaklıktan ayrılmayı 
düşünür müsünüz? 

Hayır çıkmayız, daha önce de belirttiğim gibi 
Bodrum'a uzun vadeli bakıyoruz. Limanın değeri 
çok yüksek. Evet, bugün bir sıkıntı var, ama eninde 
sonunda bu sorun çözülecek. Cruiseport hem ticari 
hem de bizim buradaki durumumuza göre de prestij 
olarak büyük artı. Bu işten çıkmayız, ama daha fazla 
yatırım da yapmayız. — Mehmet Erdoğan Elgin 


A Çağdaş Holding İcra 
Kurulu Üyesi Dağlarca 
Çağlar 
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Kablo Deyip 
Geçmeyin 


© "Yalnızca İstanbul'da yılda 6 bin yangın 
sadece elektrik kontağı nedeniyle çıkıyor" 


Kablo sektörü perdelerin arkasında işleyen ve 
adından çok bahsettirmeyen bir sektör. Ancak 
günümüz teknolojik altyapılarındaki kritik rolü 
düşünüldüğünde, bu sessiz çalışan sektörün hayati 
önemi de fark ediliyor. Sektörün dünya üzerindeki 
en büyük ilk iki oyuncusundan biri olan Prysmian 
Group, geçtiğimiz günlerde ABD'li General Cable'ı 
3 milyar dolara satın alarak sektörün dünya lideri 
konumuna geldi. Bu birleşme ile fabrika sayısını 
11>ye, çalışan sayısını da 30 bine çıkaran Prysmian, 
50 ülkede faaliyet gösteren ve 25 araştırma ve geliş- 
tirme (Ar-Ge) merkezine sahip bir firma. 

140 yıllık firmanın Türkiye'deki kanadı Prysmian 
Kablo ise 1964 yılından bu yana faaliyet gösteriyor. 
Prysmian Kablo'nun Bursa'nın Mudanya ilçesinde 
bulunan 180 bin metrekarelik fabrikası, şirketin 
dünya üzerinde aynı anda hem enerji hem haber- 
leşme, hem de fiberoptik kablosu üreten sayılı 
tesislerinden biri. Şirket, aynı zamanda Prysmian 
Group'un öncelikli bir ihracat ve eğitim merkezi 
olarak çalışıyor. 2017 yılında 1 milyar 176 milyon 
liralık ciro yapan Prysmian Kablo, bu cironun yüzde 
27””sini de ihracattan sağlamış. 

Prysmian Kablo CEO'su Erkan Aydoğdu, General 
Cable ile birleşerek dünya lideri haline gelen 
Prysmian Group'un yine de dünya pazarındaki 
payının yüzde 8 seviyelerinde olduğunu söylüyor 
ve kablo sektörünün ne kadar dağınık bir yapıya 
sahip olduğunun altını çiziyor. “Elbette sektörün 
yapısı böyle olunca konsolidasyonlar da ön plana 
çıkıyor” diyor Aydoğdu ve ekliyor: “Prysmian Group 
bu satın alma ile dünya lideri pozisyonunu perçin- 
lemiş oldu.” 

Avrupa merkezli ana şirketin ABD'de yaptığı bu 
satın alma, özellikle ticaret savaşlarının konuşul- 
duğu bir dönemde, korumacı ekonomi politikalarını 
körükleyen Başkan Donald Trump'ın yönetimin- 
deki ABD'de gerçekleşti. Aydoğdu, Trump yöne- 
timi altında Avrupalı bir şirketin gerçekleştirdiği bu 
satın alımın herhangi bir risk taşıyıp taşımadığını 
sorduğumuzda, kablo sektörünün hayati öneminin 
altını çiziyor ve açıklıyor: “Kablo işi bir lüks tüketim 
değildir. Teknolojik dönüşümlerde çok hayati bir 
öneme sahiptir. Bu nedenle özellikle bizim gibi apo- 
litik duruşa sahip bir şirketin herhangi bir çekincesi 
de bulunmuyor.” 

Prysmian Group, büyük oranda Ar-Ge'ye yatırım 
yapan bir şirket. Öyle ki, Aydoğdu'nun söylediğine 


göre şirket, reklam bütçelerinin bile büyük bir 
kısmını Ar-Ge faaliyetlerine ayırıyormuş. “Kablonun 
bilgi iletiminde de enerji dağıtımında da kalitesi 
çok önemli. Biz de sürekli bunu anlatmaya çalışı- 
yoruz” diyor Aydoğdu ve devam ediyor: “Üstelik 
işin bir de güvenlik kısmı var. Yalnızca İstanbul'da 
yılda 6 bin yangın sadece elektrik kontağı nede- 
niyle çıkıyor. Son tüketici çıplak göz ile baktığında 
kablodaki farkı veya güvenlik sıkıntısını göremiyor. 
Biz de buradaki farkındalık ve gerekli önlemlerin 
alınması için Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı 
ile sürekli iletişim halindeyiz.” 

Prysmian Kablo, bu diyalogların ışığında bir 
denetim süreci başlatmış. Üretimde yaşanan ihlal- 
leri engellemeyi hedefleyen bu denetim sürecinde 
yüzde 80'e kadar varan ihlal ile üretilmiş kablolarla 
karşılaştıklarını anlatıyor Aydoğdu ve bunun aslında 
büyük bir suç olarak ele alınması gerektiğini belir- 
tiyor. “Son denetlediğimiz ürünlerin bir kısmında 
yüzde 30'a kadar ağır ihlaller keşfettik. Son kulla- 
nıcı ürünü A kalite ürün adı altında satın alıyor; 
ancak ürün gerçekte çok daha alt seviye oluyor” 
diyor Aydoğdu ve ekliyor: “Bunun yangın riskini de 
düşündüğünüzde aslında bilinçli bir şekilde canı- 
nıza kast edilmesi ile neredeyse aynı olduğunu göre- 
bilirsiniz. Ben bunu Türkiye'ye yakıştıramıyorum.” 

Girdilerinin yüzde 90'dan fazlası döviz üzerin- 
den olan Prysmian Kablo, kurlarındaki oynaklık- 
tan da etkilenmiş. Ancak şirket bunun geçici bir 
süreç olduğunu düşünerek yalnızca gerekli mali- 
yetlerdeki artışları fiyata yansıtmış ve bu dönemi 
minimum hasarla atlatma hedefi koymuş. Buna ila- 
veten, şirket yeni yatırımlarını da Ar-Ge'ye yönelt- 
miş. “Türkiye kablo sektöründe büyük bir kapasite 
fazlası söz konusu. Bu nedenle biz klasik kapasite 
yatırımlarının aksine daha çok katma değer yarat- 
mak üzerine yatırımlar yapıyoruz” diye açıklıyor 
Aydoğdu ve devam ediyor: “Aslında içinden de 
geçtiğimiz böyle dönemler bu tarz yatırımlar için 
oldukça mantıklı. Zira pazara inandıktan ve hedef- 
lerinizi hayata geçirdikten sonra her şey düzeldi- 
ğinde sağlıklı bir pazara geri dönüşünüz çok daha 
etkili oluyor.” —Batuhan Kurnaz 


SÖZÜN ÖZÜ Prysmian Group, Türkiye'nin ekonomik endişelerle 
dolu döneminde geleceğe sağlam adımlar atmak için Ar-Ge 
yatırımlarına devam ediyor. 


A Prysmian Kablo 
CEO'su Erkan Aydoğdu 
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Kale Gibi 
Sağlam 
Büyümek 


© "Yatırım ve yeniden yapılanmadan sonra 
sıra güçlü büyümeye geldi" 


1950'li yıllarda Tahtakale'de küçük bir atölyede 
başlayan Kale, bugün kilit ve silindir ürünlerinde 
jenerik bir marka olmuş durumda. Aradan geçen 
zamanda marka, Türkiye'de olduğu kadar çevre 
ülkelerde kilit ürünlerinin de en önemli marka- 
larından biri oldu. Son dönemde Kale Endüstri 
Holding, yaptığı yaptırımlarla ürün ve pazar çeşit- 
liliğini artırıp yoluna daha güçlü olarak devam 
etmeyi planlıyor. Holding, 2015 yılında ciddi bir 
yatırım sürecine girdi. İstanbul'daki üretim tesi- 
sini Çerkezköy'e daha büyük ölçekli bir fabrikaya 
taşıyan Kale Holding, 150 milyon liralık bir yatı- 
rımla yeni bir yönetim merkezi inşa etti. Holding'in 
2015'ten beri yaptığı yatırımın miktarı 450 milyon 
lirayı buluyor. Kale Endüstri Holding CEO'su Zeki 
Şafak Ozan, “Son dört-beş yıl, 65 yıllık yolculuğun 
önemli bir dönemi oldu. Çünkü yeni bir stratejik 
planın devreye alındığı bir dönemdi. İlk olarak yatı- 
rımla başladık ve daha sonra organizasyon yapı- 
mızı yeniden oluşturduk” diyor ve devam ediyor: 
“Yatırım ve yeniden yapılanma sürecini tamamla- 
dık. Şimdi sıra üçüncü alt başlık olan büyüme döne- 
minde. Güçlü bir büyüme hedefliyoruz.” 

Zeki Şafak Ozan, Holding'in cirosuyla ilgili bir 
bilgi vermiyor. Ama geçtiğimiz yılı yüzde 21, bu yılın 
ilk altı ayını ise geçtiğimiz yılın aynı dönemine göre 
yüzde 30”luk bir büyüme ile kapattıklarını belirti- 
yor. Bugünkü verilere göre Holding'in gelirlerinin 
yüzde 35'i ihracat pazarlarından geliyor. Kale'nin 
en güçlü olduğu pazarlar arasında başta Suudi 
Arabistan, İran ve Irak olmak üzere Orta Doğu ile 
Rusya ve Ukrayna pazarları yer alıyor. Holding'in 
önümüzdeki iki yıllık süreçte ise hedefi gelirlerinin 
yarısını ihracattan elde etmek. Bu noktada pazar 
çeşitliliğini artıracaklarını belirtiyor Zeki Şafak Ozan 
ve devam ediyor: “Avrupa'ya odaklanmış durum- 
dayız. Şu anda Avrupa ülkelerinde varız elbette, 
ama buralarda daha güçlü bir yapıya sahip olmak 
ve pazar paylarımızı artırmak istiyoruz.” 

Kale markası kilit ve silindir ürününde jenerik 
marka, ama yalnız bu iki kalemde pazar payını 


artırmak Holding'in agresif büyüme hedefleri için 
yeterli olmayabilir. Zaten Kale Holding'in ürünleri 
bunlarla sınırlı değil. Holding, 1994 yılında çelik kapı 
üretimine girerek kendisi için yeni bir büyüme alanı 
yaratmıştı. Hatta Kale Holding, çelik kapı üretimi 
yapan ilk yapıydı ve bu alanda önemli bir marka 
bilinirliğine sahip oldu. “Çelik kapı markaları sorul- 
duğunda neredeyse akla gelen ilk marka Kale'dir; 
en yakın rakibinden 12 kat fazla bilinirliğe sahip” 
diyor Zeki Şafak Ozan. Kale Endüstri Holding çelik 
kapı alanında böyle bir avantaja sahip olsa, önü- 
müzdeki dönemde çelik kapı satışlarında beklediği 
büyümeyi göremeyebilir. Bunun temel nedeni ise 
ekonomide yaşanan sorunlar ve bunun konut sektö- 
rüne yansımaları. Bilindiği gibi sektör son iki yıldır 
duraklama dönemi yaşıyor ve bu yıl sektördeki kriz 
iyice ortaya çıkmış durumda. Mevcut satılamayan 
konut stokunu eritmeye yönelik gerek kamunun 
gerekse özel sektörün yol arayışları devam ediyor. 
Bunlardan sonuncusu geçtiğimiz hafta açıklanan 
“Konutta İndirim? kampanyası oldu. Bunun gibi 
tüketiciyi teşvik eden hamlelerin konut sektörünü 
ne kadar etkileyeceğini zaman gösterecek. Ama 
kısa vadede çelik kapı üreticileri için pazarda bir 
daralma olması kaçınılmaz gibi görünüyor. 

Bu noktada Kale Endüstri Holding'in büyüme 
planları için belki de en önemli kozu alarm sis- 
temleri olacak. 2013 yılında Kale Güvenlik 
Sistemleri'nin kurulması ile birlikte, Holding bün- 
yesinde entegre güvenlik zincirinin bir diğer halkası 
da tamamlandı. Kale Alarm sistemleri bugün yak- 
laşık 50 bin müşteriye hizmet veriyor. Bu noktada 
Kale'nin işyeri sahipleri, KOBİ'ler ve esnaflar ara- 
sında önemli bir pazar payı bulunuyor. Elektronik 
güvenlik pazarı olarak nitelendirilen bu pazarın 
Türkiye'de önemli bir potansiyeli bulunuyor. Öyle 
ki Yunanistan gibi yaklaşık 3,5 milyon haneden 
oluşan bir ülkede alarm sistemi kullanımı 1 milyon > 


A Kale Endüstri Holding 
CEO'su Zeki Şafak Ozan 
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< civarında. Oysa Türkiye'de pazarın önemli oyun- 
cularında bir olan Kale'nin müşteri sayısı 50 bin 
kadar. “Tüketici tercihi artık daha çok entegre 
sistemlere doğru yöneliyor. Bu kapsamda Kale 
Endüstri Holding olarak Türkiye'de entegre güven- 
lik hizmeti veren tek grubuz” diyor Zeki Şafak Ozan 
ve devam ediyor: “Örneğin pazara yeni çıkardı- 
gımız Ekstra Defans adlı bir ürün var. Bu üründe 
silindir ile alarm sistemi birbirine entegre. Silindir 
kırıldığı anda kapı daha açılmadan alarm sistemi 
devreyi giriyor. Yani artık hizmetler ve ürünler de iç 
içe geçtiği için pazarın tanımı ve büyüklüğü ile ilgili 
tanımlarda da büyük değişiklikler oluyor.” 

Kale Endüstri Holding, Futurebright Araştırma 
şirketi işbirliği ile “Türkiye'nin Güvenlik Alışkanları” 
adında bir araştırma yapmış. Türkiye'nin sekiz şeh- 
rinde 3 bin 150 kişiyle yapılan bu araştırmada çıkan 
birçok sonuçtan biri de entegre güvenlik talebiyle 
ilgili. Araştırma sonuçlarına göre, katılımcıların 
yüzde 6Pi kendilerini evde ve işyerinde güvende 
hissetmek için birden fazla güvenlik ürününe 
ihtiyaç duyuyor. Bu da güvenliğin entegre bir 
kavram olduğunu ortaya koyuyor ve önümüzdeki 
dönemde bu pazarın büyümesine yönelik talebin 
işaretlerini veriyor. 

Kale Holding için bir önemli büyüme alanı da 
PVC ve alüminyum pencere sistemleri. Bu alanda 
sektörde önemli bir yere sahip Kale Endüstri 
Holding'in performansını etkileyecek en önemli 
faktör konut sektörü olacak. Öte yandan bu alanda 
Avrupa pazarı da Kale için bir seçenek olabilir. 
“Yeni fabrikamız ürün kalitesi, kapasitesi ve lojis- 
tik imkanları ile Avrupa pazarının ihtiyaçlarını kar- 
şılama konusunda avantajlar sunuyor” diyor Zeki 
Şafak Ozan. 

Kale Endüstri Holding, sektöründe önemli bir 
Ar-Ge merkezine de sahip. Çerkezköy'deki fabri- 
kada 27 kişilik bir Ar-Ge merkezi bulunuyor. “Eski 
fabrikamızda da bir Ar-Ge yapılanmamız vardı. 
Ancak Çerkezköy'e taşınmanın verdiği fırsatla orada 
daha farklı bir Ar-Ge yapılanmasını devreye aldık” 
diyor Zeki Şafak Ozan ve devam ediyor: “Bu sayede 
de Türkiye'deki en önemli 250 Ar-Ge Merkezi'nin 
içine girdik. Bugüne kadar 51 adet faydalı model, 13 
adet patentimiz bulunuyor. Tamamen Türk mühen- 
dislerimiz tarafından geliştirilen ve dünya paten- 
tine sahip olduğumuz ürünlerimiz var.” 

Kale Endüstri Grubu güçlü marka algısı, ürün 
ve teknolojileriyle faaliyet gösterdiği alanlardaki iş 
hacmini artırmayı planlıyor. Önümüzdeki dönemde 
iddialı büyüme hedefleri olan Holding, bunu hem 
organik hem de inorganik büyüme şeklinde gerçek- 
leştirmeyi planlıyor. “Burada inorganik kısmı da 
bizim için önemli. Bu kapsamda Avrupa pazarında 
sektörümüzle ilgili bize değer katacağını düşün- 
düğümüz stratejik işbirlikleri ya da satın alma da 
gündemimizde bulunuyor” diyor Zeki Şafak Ozan. 
— Mehmet Erdoğan Elgin 


SÖZÜN ÖZÜ Kale Endüstri Grubu faaliyet gösterdiği alanlarda 
agresif bir büyüme hedefliyor. 


Hırsızlıktan Korkuyoruz, 
Ama Kapıyı da Kilitlemiyoruz 


Kale Endüstri Holding-Futurebright Araştırma şirketinin 
işbirliğiyle yapılan Türkiye'nin Güvenlik Alışkanlıkları araştır- 
masından bazı ilginç sonuçlar: 


Türkiye'nin ev ve işyeri güvenliği konusunda en büyük 
kaygısı hırsız girmesi. Konutların yüzde 75'i ve işyerlerinin 
yüzde 81'i en çok hırsız girmesinden endişe ediyor. Üstelik 
hırsız girme kaygısı, apartman dairesi, site içi, müstakil ev 
fark etmeden her hane tipinde eşit oranda görünüyor. 


Araştırmaya katılanların yüzde 56'sının yakın çevresinde ev 
ve işyerine hırsız girmiş olması bu kaygıyı destekliyor. Hırsız 
girme kaygısı olanların yarısı ise aslında hırsızla karşılaş- 
maktan kaygı duyduklarını ifade ediyor. 


Hırsız girme kaygısı bazı kültürel alışkanlıkları da etkiliyor. 
Araştırmaya katılanların yüzde 74'ü komşusuna anahtarını 
emanet etmediğini belirtiyor. 


Tüm bu kaygılara rağmen, araştırma sonuçları bazı temel 
önlemlerin alınmadığını gösteriyor. Katılımcıların yüzde 38'i 
evden çıkarken, yüzde 49'u ise gece yatarken kapıyı kilitle- 
mediklerini belirtiyor. 
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katma değeri artıracağız" 


Türkiye'de özellikle 2006-2015 yılları arasında gay- 
rimenkul sektöründe her şey yolunda gidiyordu. 
Hatta o kadar iyiydi ki durum, merkez bankasının 
verilerinde kârlılıkta inşaat sektörü diğer sektörleri 
en az ikiye katlamıştı. Sanayinin önde gelen patron- 
ları da bir bir bu sektöre giriyor ve peyderpey yeni 
projelerini lanse ediyordu. 

2016'dan sonra ise işler biraz zorlaştı. Siyaset ve 
ekonomideki gerginlik bir süre sonra konut kredi 
faiz oranlarını ve inşaat maliyetlerini baskılamaya 
başlayınca ve peyderpey seçim dönemleri yaşa- 
yınca tüketici ev talebini beklemeye aldı. Bu süreç 
özellikle kredi ile proje geliştiren şirketlerin nakit 
akışında negatif bir baskı oluşturdu. Yabancıya 
satış gibi formülü de iyi kullanamayan birçok ünlü 
marka maalesef tarihe karıştı, hem de arkasında 
mağdurlar bırakarak. Fakat inşaat sektörünün, 250 
alt sektörü domine ettiğini bilen hükümet, Emlak 
Konut GYO başta olmak üzere GYODER, Konutder, 
İNDER gibi sektörün önde gelen STK'ları aracılığı 
ile dev kampanyalar planlayarak sektöre hareket 
getirmeyi başardı. Hükümetin tapu harcında, KDV 
oranlarında ve damga vergisinde uygulamaya aldığı 
özel indirimlerin de etkisiyle inşaat sektörü 201 te 
de, 2016'da da, 2017'de de yeni konut satış rekor- 
larına imza attı. Bu sene de ilk yedi ay konut satış 
rakamları geçen yıl ile aynı seviyede: 770 bin adet. 

Konut kredi faiz oranının yüksekliğine rağmen 
geçen sene ile benzer rakamın yakalanmasının, 
Türkiye'deki ev talebinin organik olduğunu ortaya 
koyduğuna dikkat çeken sektör temsilcileri bu sene 
de artık yeni bir rekor kırılabileceğine tekrar inan- 
maya başladı. Geçtiğimiz hafta ortasında yine Emlak 
Konut GYO önderliğinde başlayan “Türkiye İçin 
Kazanç Vakti” kampanyası ile satışlarda yine bir 
ivme bekleniyor. Çevre ve Şehircilik Bakanı Murat 
Kurum'un bizzat açıkladığı kampanyaya göre; ev 
fiyatlarında önce yüzde 10 indirim yapılacak. 500 
bin TLlik evin değeri 450 bin TL'ye indiriliyor, aka- 
binde yüzde 10 peşinat isteniyor. Kurum, peşinatın 
altın ve döviz gibi birikimlerden sağlandığı belirtil- 
diğinde süreç içerisinde döviz veya altında artış olur 
ise oluşan kaybın evin fiyatından ek indirim olarak 
düşüleceğini kaydetti. 45 bin TL peşinat veren tüke- 
tici, 12'nci ve 2/üncü ayda yüzde 19'lik ara ödeme 
yapacak. Geriye kalan 450 bin TL'nin yüzde 6O'lık 
kısmı için ise firma bünyesinde yüzde 0,98 faiz 
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oranı ile taksit yapılıyor. Yani 270 bin TL, aylık 3 
bin 836 TL olacak şekilde 120 ay vadeye bölünüyor. 
Böylece evin toplam maliyeti vatandaşa 640 bin 
TLye geliyor. Halihazırdaki banka kredili yöntem 
ile ise 500 bin liralık evin toplam maliyeti 1 milyon 
140 bin liraya ulaşıyor. 

Kampanya ile yaklaşık 500 bin liralık bir fırsat 
oluşturulmuş durumda. Şu an için 33 Emlak Konut 
ortaklıklı projeyi kapsayan kampanyada fedakar- 
lık Emlak Konut ile projenin ilgili şirketi arasında 
bölüşülüyor. Ancak Emlak Konut GYO ile ortaklı 
olmayan projelerin kampanyaya katılması konu- 
sunda markalı konut üreticileri biraz temkinli. 
Nitekim, “kendi içlerinden çıkan” bir bakandan 
zaten zorda olan nakit akışları için rahatlatıcı bir 
adım beklerken tekrar fedakarlık istenilmesi biraz 
hayal kırıklığı oluşturmuş durumda. Fakat bu endi- 
şeli patronların üye oldukları STK'ların temsilcileri 
pozitif mesaj vermeyi sürdürüyor. Kampanyanın 
açıklandığı toplantıda konuşan Konut Geliştiricileri 
ve Yatırımcıları Derneği (KONUTDER) Başkanı Altan 
Elmas, gayrimenkul sektörünün öncü rolünü his- 
sederek kur ve faiz üzerinden yürütülen speküla- 
tif atağı bir kampanya ile aşmaya niyet ettiklerini 
söyledi. Gayrimenkul ve Gayrimenkul Yatırım 
Ortaklığı Derneği (GYODER) Yönetim Kurulu 
Başkanı Feyzullah Yetgin de sektörün, son yıl- 
larda farklı nedenlerden kaynaklanan olumlu 
veya olumsuz her türlü gelişmeye karşı edindiği 
bilgi, birikim ve deneyim sayesinde oldukça esnek 
bir yönetim tarzı sergilemeyi başardığını kaydetti. 
Yetgin, döviz kurundaki dalgalanmalardan tüm sek- 
törlerin etkilendiğine işaret ederek, "Gayrimenkul 
sektörü temsilcileri olarak son dönemde yaşanan 
döviz kuru artışının etkilerine rağmen ülkemize 
olan sorumluluk bilinciyle daha çok çalışarak ve 
üreterek ekonomimize sağladığımız katma değeri 
artıracağız" dedi. Çalışanlarına maaşlarını iki tak- 
sitte ödemeye başlayan, işçi çıkaran, müdürlerine 
tahsis ettiği araçları geri çağıran inşaat sektörü pat- 
ronları da bu pozitif cümleleri bir ümit ayakta alkış- 
ladı. — Arif Bayraktar 


SÖZÜN ÖZÜ Kampanyayla beraber Türkiye inşaat sektörü, 
dövizdeki oynaklığa rağmen elini taşın altına koyuyor. 
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Serdar Turan 


İnşaat ve Altyapı Sektörü 
Nereye Gidiyor? 


Gelişen teknolojiler ve bakış açıları yepyeni bir 
yaşam alanı kavramını şekillendiriyor 


Ülkemizin lokomotif sektörlerinden biri olan inşaat ala- 
nında son dönemde ciddi bir tartışma söz konusu. Acaba 
sektör gereğinden fazla mı dominant? Konut arzında ve 
talebinde bir dengesizlik mi mevcut? İnşaat şirketleri proje 
fonlamasında nasıl bir dönemden geçiyor? Bu soruların 
sayısı onlarca olsa da ve bunları sormanın haklı nedenleri 
görülse de aslında inşaat sektörü içten içe çok daha yapısal 
ve devrimsel bir dönüşüm süreci yaşıyor. Belki olayın eko- 
nomik boyutuna bu kadar odaklandığımız için bu değişimi 
yeterince hissedemiyoruz ancak şu katıksız bir gerçek ki 
inşaat, teknolojinin desteği ile alışılagelmiş dinamikleri- 
nin kökten değiştiği, mevcut modellerin yetersiz kaldığı 
yepyeni bir ufka doğru ilerliyor. Hem de düşündüğümüz- 
den çok daha hızlı adımlarla... 

Öncelikle inşaat sektörü tabirinin kendisi kabuk değiş- 
tiriyor. Bugün büyük ölçekli inşaat projeleri ve diğer yapı 
taşları bir arada düşünüldüğünde bu sektöre Altyapı ve 
Şehirsel Gelişim endüstrisi desek yanlış olmaz. Benzer 
bir tanıma Dünya Ekonomik Forumu (WEF) raporla- 
rında da rastlamak mümkün. Zaten bu yazının ilhamı da 
WEF'in İnşaat Sektörünün Geleceğini Şekillendirmek: Gelecek 
Senaryoları ve Sektöre Etkileri başlıklı raporundan geldi. 
Son derece güzel bir konsept ortaya koyan bu raporun 
özünde inşaat sektörünün teknoloji ve diğer kaldıraç sek- 
törlerle kesişmesiyle birlikte nasıl yepyeni bir ruha ve 
havaya büründüğü ve nasıl açılımlara gebe olduğu detaylı 
bir biçimde aktarılıyor. 

Söz konusu raporda geleceğe dair üç temel senaryo 
ortaya koyuluyor: Sanal bir dünya, dünyayı yöneten fab- 
rikalar ve yeni ve yeşil bir başlangıç. Bu senaryolar aslında 
dünyamızı şekillendiren iklim değişikliği, verimlilik, enerji 
tasarrufu, insanların nüfus kompozisyonu gibi belli başlı 
makro trendlerin insanın yaşam ve hareket alanına nasıl 
etkiler yapacağı ve bu etkilere göre ihtiyaç duyulacak yeni 
alanların inşaat sektörü tarafından nasıl karşılanacağına 
dair bir bakış açısıyla ve tümdengelim yöntemle sektöre 
yeni bir çerçeve çiziyor. Şimdi geleceğe dair bu senaryo- 
lara bir göz atalım: 


Sanal bir dünya: Bu senaryo gerçekleşirse dünyamız tam 
anlamıyla bir teknoloji gezegeni haline gelecek. Sanal ger- 
çeklik ve artırılmış teknolojiler günlük hayatın bir parçası 
olacak. Akıllı sistemler, yapay zeka ve bunların kontrolün- 
deki robotlar üretimin ana unsuru olacak ve inşaat sektö- 
rünün de belkemiği haline gelecekler. Eklemeli üretim ve 
robotik teknolojiler sayesinde inşaatın çehresi değişecek. 

Dünyayı yöneten fabrikalar: Bu senaryoda merkez 
noktası şirketler ve kurumsal yapılar olacak. Verimlilik ve 
faydayı ön planda tutan şirketler inşaat sektörünün çok 
daha standardize, çok daha modüler bir yapıya bürünme- 
sini sağlayacak. Yapılarda, sistemlerde ve yaşam alanla- 
rında verimlilik ve maliyet arasındaki dengeyi optimumda 
kurmak esas olacak. 

Yeni ve yeşil bir başlangıç: Bu senaryoda dünyanın 
önündeki iklim ve kaynak odaklı sorunlar esas noktayı 
oluşturacak ve inşaat sektörünün temel dinamiği, bu kay- 
gıları azaltacak veya ortadan kaldıracak çevre dostu, yeşil 
ve doğal kurgular üzerine şekillenecek. Malzeme, tekno- 
loji, tasarım ve uygulamada ekosistem ile uyumlu olmak 
esas olacak. 

Elbette ki bu senaryolar bir-iki yıl içerisinde ana akım 
haline gelecek değil. Ancak şu da bir gerçek ki dünyamızın 
karşı karşıya olduğu en kötücül, en temel problemler ve 
bunlara acil çözüm bulma ihtiyacı, inşaat sektörünün yapı- 
sını çok daha doğrudan ve düşündüğümüzden çok daha 
fazla etkiliyor ve etkilemeye devam edecek. Bu noktada 
inşaat sektörünün ana oyuncularının geleceği nasıl gör- 
dükleri ve bu gördükleri gelecekte kendilerine nasıl bir 
rol biçtikleri çok önemli. Bu roller belirtilen üç senaryo- 
nun içerisinde düşünüldüğünde, kimi zaman iş modelinin 
temelden değişmesine, kimi zaman bir dikey veya yan alana 
genişleme ihtiyacına, kimi zaman ise yepyeni bir bakış açı- 
sıyla farklı bir konumlanmaya işaret ediyor olabilir. 

Her ne kadar sektör şu an için ekonomik denklemin 
karmaşıklığından bulanmış gibi olsa da bunun da üzerinde 
yapısal bir denklem önümüzde duruyor ve bu denklemin 
çözümü daha zor olacak. 


——OrOZzaAama iğ 
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© Erken aşama teknoloji fonu, e-ticaret girişimlerine 


yatırım yapmıyor 


Katma değeri yüksek üretimin sıklıkla tartışıldığı son 
günlerde, teknoloji girişimlerinin payı oldukça büyük. 
2000'lerin başında garajlardan çıkan parlak fikirlerin 
bir kısmı şimdilerde milyarlarca dolarlık değerleme- 
lerle geleneksel şirketlere meydan okuyor, oyunun 
kurallarını değiştiriyorlar. Elbette bu, kolay bir süreç 
değil. Bir yanda elini kolay kolay cebine atmayan yatı- 
rımcılar, bir diğer tarafta da parlak fikirlerini icraata 
geçirecek sermaye bulamamaktan yakınan girişim- 
ciler var. 

Ortaya bir ürün ya da prototip koymuş star- 
tup'lar, erken aşama olarak kategorize ediliyorlar. 
Hızlandırıcı programlar ise bu startup'lar için sıçrama 
tahtası görevi görüyor. Startershub da bunlardan 
biri. Bloomberg Businessweek Türkiye'ye konuşan 
StartersHub Yönetim Kurulu Başkanı Ebru Dorman, 


e-ticaret girişimlerine neden yatırım yapmadıkla- 
rını ve Türkiye'deki teknoloji startup'ları dünyasını 
anlatıyor. 


Startershub ne yapar? 

Startershub, erken aşama teknoloji girişimlerine 
yatırım yapan bir hızlandırma programı. Hem maddi 
hem de stratejik işbirlikleri açısından ihtiyaçları olan 
her türlü desteği veren bir yapı. Erken aşamadan 
kastımız, “Bir fikrim var” değil. Aslında bir proto- 
tip ya da ürünün ortaya çıkmış ya da çıkmak üzere 
olduğu aşamadan bahsediyoruz. Hızlandırma prog- 
ramına aldığımız bir şirkete katabileceğimiz en büyük 
değer, o şirketin pazardaki pozisyonlanması ve strate- 
jisi. Onlara yön verebilmek, network'ümüzden fayda 
sağlayıp, doğru kapıları açmalarını sağlamak. Fikir 
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aşamasındaki bir şirketin kodlamasını yapamaya- 
cağınıza göre, bu faydaları sağlayabilmeniz için bir 
ürünün ortaya çıkması gerekiyor. O yüzden de pro- 
totip ya da ürünün pazara çıkma aşamasındaki star- 
tup'ları tercih ediyoruz. 


Sadece erken aşama startup'ları mı tercih 
ediyorsunuz? 

Portföyümüzdekilerin hepsi erken aşama startup'lar. 
Amacımız, onların ilk faturalarını kesmelerini sağ- 
lamanın ötesinde, global ölçekte başarılı olabilecek 
iş modellerini kurgulamalarına yardımcı olmak. 
Her girişim startup değildir. Teknoloji startup'ında 
ölçeklenebilir iş modeli çok kritik bir tanım. Bakkal 
açmak da bir girişimdir, ama bunlar startup değil- 
dir. Startup'ların hızlı büyüme potansiyeline sahip 
olması gerekiyor. Startup dünyasında dokunmadı- 
ğımız yerler de var. E-ticaret startup'larına yatırım 
yapmıyoruz. Daha çok, teknolojisi ve fikri mülkiyet 
hakkı olan şirketlere yatırım yapıyoruz. Korunabilir 
bir teknolojilerinin olması gerekiyor. Kolayca kopya- 
lanabilir iş yapan startup'lara yatırım yapmıyoruz. 


Copycat (taklit) startup'lar bünyenizde yok mu? 
Düşünün ki Türkiye'deki çok başarılı startup'lar, yurt 
dışındaki örneklerinin copycat'i olabilir. Ama bunu 
çok iyi yapmaları gerekiyor. Belirli bir ölçeğe geldikle- 
rinde, Türkiye'de kopyalanmaları da zorlaşıyor. Ama 
erken aşama bir startup zaten defalarca yapılanı tek- 
rardan yapmaya kalkarsa, arkasında durulmayacak 
bir copycat haline gelir. Türkiye'de hiç yapılmamış 
ama yurt dışında başarılı olmuş bir fikri Türkiye'de 
yapmayı yanlış bulmuyorum. Denenmiş, kanıtlanmış 
bir iş modeli var. Starbucks'la aynı işi yapan, fakat 
sonrasında yine Starbucks tarafından satın alınan şir- 
ketler var. Copycat olmak ayıp bir şey değil. Arkadan 
gelecek copycat'lerle aranın açılması gerekiyor. Bugün 
bir Trendyol varsa, benzerlerinin çoğu da battı. 


Startershub bugüne kadar kaç şirkete yatırım 
yaptı? 

Bugüne kadar 51 tane şirkete yatırım yaptık. 
Bunlardan 20 tanesi yabancı şirketler; gerisi Türk. 
Bunların ortak özelliği ise bize global bir vizyonla 
gelmeleri. Sadece Türkiye'de kalmak isteyen şirket- 
leri tercih etmiyoruz. Küresel ölçekli başarı sağlama 
potansiyelini hissetmek istiyoruz. 


Kurulduğunuzdan beri toplamda ne kadar 
yatırım yaptınız startup'lara? 

2015'te kurulduk; şu ana kadar toplam 3 milyon 
dolarlık yatırım yaptık. Yaptırım yaptığımız şirket- 
lerin diğer fonlardan aldığı yatırımları da düşür- 
nürsek, toplamda 15 milyon dolarlık bir meblağa 
ulaşıyor. Bir kısmı bizimle beraber, bir kısmı da 
bizden sonra fonlandılar. Şirketlerin daha büyük 
fonlardan yatırım alabilecek hale gelmeleri için biraz 
“pişmeleri” gerekiyor. Türkiye'de zaten erken aşama 
teknoloji fonu sayısı belli; bunlar da çok seçici davra- 
nıyor, bir aşamaya gelince ancak yatırım yapıyorlar. 


I milyon doların altında yatırım yapmayı tercih 
etmeyebiliyorlar. 


Erken aşama startup'lar için süreç nasıl işliyor? 
Hızlandırma programına aldığımız şirketlere biz 
20 bin dolar yatırım yapıyoruz; üç ila altı ay ara- 
sında değişiyor bu programlar. Bu sürenin sonunda 
başarıyla mezun olanlara 250 bin dolara kadar ek 
yatırım yapıyoruz. Şirketler bu yatırımlarla beraber 
bir sonraki evreye sıçrayabiliyorlar. 


Startershub'ın ana sermayesi nereden geliyor? 

Üç sene önce bu fona 22 milyon lira (0 zamanın para- 
sıyla 8,5 milyon dolar) gibi bir fonla başladık. Bu ser- 
mayenin iki ana yatırımcısı var: MV Holding ve Gedik 
Yatırım. Bunun dışında da Bahçeşehir Üniversitesi, 
Netmarble gibi kurumsal ve bireysel yatırımcılar var. 


Fondaki dağılım nasıl? Kimin payı daha fazla? 
Dağılımdan çok bahsetmiyoruz aslında... 


Şu anda bahsetsek... 
Gedik Yatırım'ın hissesini bilmiyorum ama MV 
Holding'in hissesi yüzde 45 oranında. 


Startershub'tan çıkan en başarılı startup hangisi? 
En başarılı Türk şirketi Zeplin. 2014”teki startup prog- 
ramından mezun. Sonra da Amerika'ya gidiyorlar, 
yatırım turuna giriyorlar. O günden bugüne şirket 
değerlemesi 50 milyon doların üzerine çıktı. 


Zeplin'deki hisseniz ne kadar? 

Yüzde S'in altında bir hissemiz var Zeplin'de. Şirketin 
tamamı satılabilir (exit) ya da daha büyük fonlar 
yatırım yaptığında kendi hisse oranlarını artırmak için 
bizim gibi erken aşama fonlara “Siz de bu aşamada 
hissenizi satıp çıkmak ister misiniz?” diye sorarlar. 
Yeni gelen fon eski yatırımcıların hisselerini de topla- 
mak ister. İki metotta da bizim exit'imiz söz konusu. 


Şu ana kadar böyle teklifler geldi mi size? 

İkisi de geldi, fakat henüz erken aşama olduğu için 
çıkmadık. Aslında paramızı 10'a katlayıp çıkabilirdik. 
Fakat biz bu şirketin uzun vadede daha ileriye gide- 
ceğini düşünüyoruz. Şu aşamada çıkmanın bizim için 
erken olacağını düşündük. 


E-ticaret startup'larına neden yatırım 
yapmıyorsunuz? 

Bir Yemeksepeti ya da Trendyol var diye insanlar 
bunu kolay zannetmesin. İkisi de gerçekten zor iş 
modelleri. Bu tarz olup da para kaybeden pek çok 
şirket oldu. E-ticarette çok ciddi bir altyapıya ihtiya- 
cınız var; kâr marjları düşük. Operasyonel verimlili- 
ğin sağlanması lazım. Buna ek olarak, belli bir marka 
bilinirliliğini sağlamak için çok ciddi reklam harca- 
ması yapmaları gerekiyor. Bu harcamaların dönüşü 
alınmıyor; zarar ediyorlar. Hiç de kolay bir iş modeli 
değil. Bu konuya sizden daha hakim bir şirket kolay- 
lıkla sizi ekarte edebilir. —Alp Börü 


A StartersHub 
Yönetim Kurulu Başkanı 
Ebru Dorman 
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Verinin Dönüştürücü Gücü 


6 "Bugün artık teknolojinin etkilemediği, dönüştürmediği, sarsmadığı bir sektörden 


bahsetmek oldukça zor" 


Dijitalleşmenin yıkıcı etkisinin artık tüm sektörlerde 
hissedildiği günümüzde, konuyla ilgili yapılan çalış- 
taylar ya da zirveler oldukça kritik öneme sahip. 
Büyük Veri, Nesnelerin İnterneti ve yapay zeka 
gibi konular her ne kadar sıklıkla gündeme gelse 
de, somut icraatları Türkiye'de görmek şu sıralar 
mümkün değil. Hem yükselen döviz kurunun yarat- 
tığı baskı hem de Türk şirketlerinin dijitalleşmeye 
halen çekingen yaklaşması, bu süreci yavaşlatıyor. 
Katma değerli üretimin şu sıralar tekrar gündeme 
geldiği bu konjonktürde, veri analitiğinin ağırlığı 
gün geçtikçe daha da fazla hissediliyor. 
Önümüzdeki ay İstanbul'da düzenlenecek smart- 
con2018 zirvesi bu konuları ele alan, ufuk açan 
bir etkinlik. Zirvenin bu seneki ana konuşmacı- 
ları ise iddialı isimlerden oluşuyor: dünyanın ilk 
Chief Data Officer'ı (veriden sorumlu tepe yöne- 
tici) Usama Fayyad ve dünyada teknolojiye yön 
veren en güçlü 40 kadın arasında gösterilen Jane 
Zavalishina. smartcon'un kurucularından Emre 
Yayıcı, hem zirve hem de Türkiye'nin dijitalleşme 
serüveni hakkında sorularımızı yanıtladı. 


Bu seneki zirvede konuşmacılar nasıl bir 
temayı benimseyecek? Önceki yıllarda olduğu 
gibi Büyük Veri özelinde teknolojiler mi yoksa 
daha farklı bir rota mı izlenecek? 

Aslına bakarsanız biz smartcon'da içeriği Büyük 
Veri ve ileri analitik iş uygulamaları gündemiyle 
kısıtlamıyoruz; teknoloji dünyasındaki güncel geliş- 
melerin iş dünyasına ve insan yaşamına etkilerine 
odaklanıyoruz. Bu yaklaşımdan hareketle smart- 
con2018 İstanbul, Büyük Veri, ileri analitik, yapay 
zeka ve Nesnelerin İnterneti gündemlerini başarılı 
iş uygulamaları eşliğinde kurumsal organizasyon- 
lar ve yıkıcı girişimler ekosistemi odağında derin- 
lemesine ele alacak. 


smartcon2018 doğrudan ya da dolaylı hangi 
sektörlerde etki yaratıyor? Zirveye en çok 
hangi sektörden katılım bekliyorsunuz? 
19'uncu yüzyılda yaşadığımız endüstriyel devrimle 
ortaya çıkan modernizm sürekli bir yaratım, gelişim 
ve yenilenme ihtiyacından vücut buldu. İçinde 
bulunduğumuz post modern dönemde yeniliğin 
içerdiği potansiyel fayda ve bunun ticarileşmesi 
herkes için genel kabul görmüş durumda ve buna 
inovasyon (yeni yaratım) diyoruz. Bugün artık tek- 
nolojinin etkilemediği, dönüştürmediği, sarsmadığı 
bir sektörden bahsetmek oldukça zor. Teknoloji 
sonsuz bir hızda gelişiyor, yeni iş kolları doğuyor 
ve bazıları yok oluyor. İnternetle birlikte platform 


iş modelleri ortaya çıktı ve iş yapış şekilleri değişti. 
Bugün yeni internet olarak nitelenen Blockchain'in 
doğuşuna birlikte şahit oluyoruz. Tüm bu sebep- 
lerle söz konusu teknolojiler “yıkıcı olarak nite- 
leniyor. Zirveye ağırlıklı olarak finansal servisler, 
teknoloji ve bilgi sistemleri, telekom, perakende 
ve hızlı tüketim sektörlerinden katılım alıyoruz. 


Dövizde oynaklığın yaşandığı ve şirketlerin 
dijitalleşme bütçelerinde kısıntıya gittiği bu 
dönemde, Zirve'ye katılımdan beklentileriniz 
ne yönde? Aynı minvalde, sizce şirketlerin önü- 
müzdeki dönemde başta dijitalleşme olmak 
üzere Büyük Veri ve IoT (Nesnelerin İnterneti) 
yatırımlarında ya da bu alana bakış açılarında 
bir gerileme olacak mı? 

Bildiğiniz gibi zor dönemleri hiçbir şey yapmadan 
atlatmaya çalışmak en riskli karar. Şirketlerin başa- 
rısını bu tip dönemlerde verdikleri kararlar, attık- 
ları adımlar doğrudan etkiliyor. Dijitalleşmenin 
hem gelir artırmada hem de maliyetleri kontrol 
altına almada ne kadar etkin olduğunu düşünecek 
olursak, şirketlerin bu alandaki yatırımlarına doğru 
önceliklendirme ile devam etmeleri en mantıklı 
yol gibi gözüküyor. Özellikle dijitalleşme sürecini 
halihazırda başlatmış ve faydalarını bizzat görmüş 
firmaların yatırımlarına devam etmesi bu görüşü 
doğruluyor. 

Yatırımları doğru önceliklendirme ile yapmak 
çok önemli. Bunun için benzer süreçten geçmiş 
kişilerin deneyimlerinden faydalanmak, hikaye- 
lerini dinlemek çok önemli. smartcon zirvesi bu 
anlamda çok uygun bir platform; gerek Türkiye'den 
gerekse yurt dışından birçok konunun uzmanları 
deneyimlerini katılımcılar ile paylaşıyor. Dolayısıyla 
katılımın önceki yıllarda olduğu gibi yoğun olma- 
sını bekliyoruz. 


Katma değeri yüksek yerli üretim vurgusu- 

nun yapıldığı bu dönemde, yıkıcı teknolojilerin 
zirvede öne çıkacağını düşünüyor musunuz? 
Türkiye'nin geleceğinin teknoloji girişimleri üze- 
rinden şekilleneceğine inanıyoruz. İlk yıldan beri 
smartcon zirveleri kapsamında ana konferansa 
paralel olarak tam günlük “Startup Day” konfe- 
ransları gerçekleştiriyoruz. Jüri tarafından seçilen 
başarılı teknoloji girişimlerinin ürün ve çözümle- 
rini kurumsal firma temsilcilerine ve yatırımcılara 
anlatabilecekleri bir platform olmayı amaçladık. 
Potansiyele inanıyoruz, hayallerimizi gerçekleşti- 
rebilmek için tüm paydaşların katılımıyla güçlü bir 
ekosistem etkisi yaratmayı başarmamız gerekiyor; > 


A smartcon Kurucu 
Ortağı Emre Yayıcı 
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< iş ve teknoloji dünyasını bir araya getirmek zorun- 
dayız. Bu seneki zirvede de Türkiye'nin en yıkıcı 
beş teknoloji girişimi ana sahnede katılımcılarla 
buluşacak. 


Veri analitiğinin getirdiği fırsatlar ve zorluklar 
neler? Türk şirketlerin geçtiğimiz yıllara kıyasla 
bu konuya yaklaşımında bir gelişim görüyor 
musunuz? 

Veri günümüzün yeni petrolü. En geleneksel iş 
kolları dahil, hemen her alanda veri bazlı yıkıcı 
yöntemler geliştiriliyor. Özellikle yapay zeka ve 
makine öğrenmesi akademik çalışma ortamından 
sektörlere transfer olmaya başlamış durumda. 
Kuşkusuz, bunun arkasında veri saklama ve işleme 
teknolojilerinin hızlı gelişimi ve bu ivmenin getir- 
diği maliyet avantajları var. Analytics Center olarak 
biz temel zorluğun insan kaynağı olduğunu görü- 
yoruz. Teknoloji ve uygulama fikirlerine ne kadar 
rahat ulaşırsak ulaşalım, doğru yetkinliklere sahip 
insan kaynağı olmadan avantajları elde etmemiz 
olası gözükmüyor. —Alp Börü 


SÖZÜN ÖZÜ smartcon2018 zirvesi, veri temelli düşünmek ve 
hareket etmenin artık mecburi olduğu günümüz dünyasında 
oldukça büyük bir önem taşıyor. 


Elekirikli Uçan 
Otomobil Hayal mi? 


© Filmlerde gördüğümüz elektrikli uçan araçlar 
ya da otomobiller için uzun yıllar beklemek 
gerekecek. Çünkü günümüz batarya teknolojisi 
hem çok ağır hem de aracı havalandırmak için 
yeterince güçlü değil. Havacılık dünyasında en 
iyi seçenek hibrid motorlu uçaklar olacak 


On yıllardır elektrikle çalışan hava araçları fikri hem 
bilim kurgu hem de havacılık sektörünün aklını 
meşgul ediyor. Geleceğe Dönüş veya Blade Runner 
filmlerindeki gibi elektrikle çalışan uçan otomobil/ 
araç modelleri merakla bekleniyor. Son dönemde 
yaşanan gelişmeler de insanlığı bu konuda her 
geçen gün daha fazla heyecanlandırıyor. Ancak ger- 
çekte durum yer çekimine elektrik gücüyle karşı 
koyan bilim kurgu filmi araçları gibi değil. Aksine 
elektrikli uçaklar veya hava araçları daha çok kar- 
bondan yapılmış hafif gövdeli helikopter veya pla- 
nörler gibi görünüyor. Sektördeki hedef ise dikey 
kalkış yapabilen, yapay zekalı, otonom, verimli 
elektrikli kişisel boyutlu uçaklar. 


Piller Çok Ağır 
Boeing, Airbus ve Uber gibi devler de dahil 10'dan 


fazla büyük teknoloji ve ulaşım şirketi hava taksi 
planları yapıyor. Gürültü ve hava kirliliğini ortadan 
kaldırmak için elektrikli uçaklar üretmeyi planlı- 
yorlar. Ancak uçmak çok yüksek enerji gerektiriyor 
ve piller hâlâ çok ağır. Tesla'nın 300 mil menzile 
sahip aracının bataryası bile iki kişilik bir uçak için 
hâlâ yeterli değil. 


Jet Yakıtı 43 Kat Güçlü 

Bugünkü bataryaların çoğu uçakları yerlerinden 
kaldırmak için yeterli enerjiye sahip değil. Örneğin 
jet yakıtı hâlâ ağır bir pilden yaklaşık 43 kat daha 
fazla enerji sunuyor. Bataryalardaki enerji yoğun- 
luğu (pile sığan enerji kapasitesi) her yıl ortalama 
yüzde 5-8 artıyor. Havacılıkta mantıklı seviyeye 
gelmesi için akım yoğunluğunun şimdikinin beş 
katına ulaşması gerekiyor. Elektrikli motor tekno- 
lojisi ve bataryaların bugünkü hızıyla 2030'a kadar 
havacılıkta kullanılması imkansız. 


2030'a Kadar Gelişebilir 

Ancak havacılık dünyası hibrid teknolojinin 
tamamen elektrikli araçlardan daha gerçekçi ola- 
cağını düşünüyor. Hibrid hava araçlarının 2030'a 
kadar yaygınlaşması bekleniyor. Uzmanlara göre 
tüm gelişmelere rağmen batarya teknolojisi, hava 
araçlarıyla birkaç kişiyi havaya kaldırmaktan ötesini 
yapamayacak. Yani elektrikli uçan otomobiller 
birkaç 10 yıl daha hayal... —İlker Pehlivan 


Güneş Enerjisiyle Dünyayı Turladı 


Son yıllarda batarya ile çalışan uçuşta önemli bir ilerleme yaşandı. Solar 
Impulse 2 isimli uçak, Haziran 2016'da güneş enerjisiyle dünyayı dolaştı. 
Solar Impulse 2, motorlarına güç sağlayan ve gün boyunca pillerini şarj 
eden 17 bin fotovoltaik hücreyle kaplıydı. Fakat uygulanabilir bir uçak 
fikri değildi. Kabin basınçsız, ısıtılmamış ve sadece bir pilot kapasiteliydi. 
Genellikle 30 mph'lik bir yer hızında ya da ortalama bir hava aracından 18 


kat daha yavaş uçtu. 


M TEKNOLOJİ 


Bloomberg Businessweek Türkiye 


2 Eylül 2018 


İsmail Hakkı Polat 


Li Li ya Li Li Li 
Bitcoin'in Can Simidi 
Ağustos ayı başında sessiz sedasız hizmete başlayan 


Bakkt, günlük hayatın akışı içinde kullanım arayışında 
olan Bitcoin için bir can simidi olabilir 


Yaz ayları boyunca kripto para piyasalarında en çok 
konuşulan konu olan, yeni bir boğa sezonu için işaret 
fişeği olacağı söylenen ve ABD'li kimi yatırım kuruluşları- 
nın Bitcoin için yaptığı ETF (Borsa Yatırım Fonu) başvu- 
ruları, geçtiğimiz hafta ABD Menkul Kıymetler ve Borsa 
Komisyonu SEC'in yedi başvurunun hepsini reddetme- 
siyle yatırımcıları hüsrana uğrattı. Komisyonun ret 
gerekçeleri arasında kripto para borsaları- 

nın denetlenebilirliğinin azlığı ve mani- 

pülasyonlara açık olması gibi makul 

hususlar yer almasına karşın, ret 

duyurusunun hemen ardın- 

dan başvuruları bir kez 

daha gözden geçirebilece- 

ğini duyurması da kafa- 

ları karıştırdı. Aslında bu 

durum, komisyon üyesi 

Hester Pierce'ın da daha 

önceki ret kararındaki 

“SEC, ürünün kendi- 

sine değil piyasadaki 

işleyişine göre kararını 

vermeliydi” şeklindeki 

muhalefet şerhiyle düşü- 

nüldüğünde kripto parala- 

rın sonsuza dek piyasaların 

dışında tutulması mümkün 

görünmüyor. Bu bağlamda, 

komisyonun Eylül ayında değer- 

lendirmeye alacağı iki ETF baş- 

vurusu daha var ve özellikle Chicago 

Vadeli İşlemler Borsası'nın (CBOE) başvu- 

rusuna ilişkin karar heyecanla beklenmekte. SEC erte- 
leme kararı vermezse 30 Eylül'e kadar sonuçlandırılması 
gereken başvurunun, kendi içindeki yatırım piyasası- 
nın düzenleme sorumluluğu olan bir kurum tarafından 
yapılması çok önemli ve buna ek olarak komisyonun 
ret gerekçelerindeki kaygılarını giderecek argümanlar 
bulunduğu söylenmekte. 

SECin önümüzdeki dönemde de sayısı artarak 
sürecek Bitcoin ETF başvuruları için eninde sonunda 
vermesi beklenen olumlu karar, ellerindeki Bitcoimlerin 
değerlenmesi hevesindeki kripto para yatırımcıları için 
kuşkusuz spekülatif bir nefes alma imkanı sağlayabi- 
lir. Ancak Bitcoin'in temel sorunu, kuruluşundan bu 
yana neredeyse 10 yıl geçmesine karşın (sınırlı bir değer 


saklama ve transfer işlevinin dışında) günlük hayatın 
akışında yaygın bir kullanım alanı bulamamış olması. 

Bitcoirm'i geniş kitlelerle buluşturabilecek böyle 
bir fırsat ise Ağustos ayında sessiz sedasız hizmete 
girdi. New York Stock Exchange (NYSE) sahipliğindeki 
Kıtalararası Borsalar Birliği (ICE) tarafında kurulan 

Bakkt adlı girişim, Bitcoin'in günlük hayatta bir 

ödeme aracı olarak kullanımını yaygın- 

laştıracak gibi görünüyor. Temelde, 

“Bitcoin temelli bir alışveriş ödeme 

sistemi” olarak tanımlayabilece- 

gimiz Bakkt'ın, bu konuda ken- 

dinden önce bunu deneyen 

Bitpay, Xapo gibi bu işin 

öncülerinden farkı, 

Starbucks ve Microsoft 

gibi yaygınlığı yüksek iş 

ortaklarıyla işe başla- 

ması ve SEC'in ETF ret 

kararlarında vurgula- 

dığı fiyat istikrar riskini 

iş ortaklarına yansıtma- 

dan kendi ekosistemi 

içinde bir iş modeliyle 

yönetmesi. Bu sayede, 

Starbucks (aynı kredi kartı 

ödemelerindeki gibi) Bitcoin 

ile hiçbir ilişkisi olmadan kendi 

ödemesini dolar olarak alarak 

içecek satışlarına devam edecek ve 

arka plandaki tüm süreci Bakkt yönete- 

cek ve düzenleyecek. Ayrıca Bakkt, Bitcoin'i 

bir para birimi olarak değil, bir dijital varlık (asset) 

olarak konumladığını ve kendi hizmetleri üzerinden 

yapılacak tüm işlemlerin “fiziksel” Bitcoin karşılığının 

ayrılacağını da açıklayarak düzenleyici kurumlara da 
rahatlatıcı bir mesaj verdi. 

Kasım ayında hizmet vermeye başlayacak girişim, iş 
ortaklarını artırır ve günlük hayatta giderek yaygınla- 
şan bir kullanım miktarına ulaşırsa bu, Bitcoin için yeni 
bir dönüm noktası olabilir ve hatta bu modelle çalışa- 
cak yeni kripto para girişimlerine de ilham verebilir. 
Kuşkusuz böylesi bir kullanım yaygınlığının, devletle- 
rin itibari paraları ile eninde sonunda karşı karşıya gele- 
ceğini de görmezden gelmemek lazım. Tabii o zaman 
gelince atı alan Üsküdar'ı geçmiş de olabilir! 


GİRİŞİMCİLER 
İÇİN 
FIRSATLAR 
BURADA 


Tüm ekonomik ve siyasi sıkıntılara 
rağmen Türkiye franchise girişimcilik 
ekosistemi hareketliliğini koruyor. 
Peki, yeni veya tecrübeli girişimciler 
için en yeni franchise fırSatları neler? 
Batühânmn Kurnaz 


ürkiye sallantılı günlerden geçiyor. Döviz kur- 

larında yaşanan hareketlilik ve belirsizlik, tüm 

sektörleri sıkıntıya soktuğu gibi, yeni yatırım- 

larda ve girişimlerde ertelemelere veya karar 
değişikliklerine neden oluyor. Yeni ve özellikle de AVM 
yoğunluklu çalışan franchise girişimler ise dolar kurun- 
daki hareketlilikten etkilenenler arasında en başta geliyor. 
Kurban Bayramı öncesi düzenlenen bir basın toplantıda 
konuşan UFRAD Franchising Derneği Genel Başkanı Dr. 
Mustafa Aydın, AVM'lerin mağazalardan dolar bazlı kira 
almasını eleştirmiş ve bir dayanışma çağrısı yapmıştı. 
“AVM'lerin kuru sabitlemesi ve iki tarafın da mutabık 
kalacağı, zarar görmeyeceği bir rakamda anlaşmaya 
gidilmesi gerekiyor” diyen Aydın, şöyle devam etmişti: 
“Ücretlerde tamamen Türk lirasına dönüş gerçekleşmeli 
ve burada bir uzlaşma sağlanmazsa da devlet bu konuda 
hakemlik yapmalı.” 

Ancak yine de Türkiye'deki franchise girişimciliği 
ruhunun öldüğünü söylemek mümkün değil. Yıllık 40 
milyar dolar civarında bir büyüklüğe ulaşan Türkiye 
franchise sektörü, döviz kurlarının yükselmesiyle yeni 
bir hareketlilik dönemine de girmiş. UFRAD'a üye olan 
195 marka, franchise giriş bedellerinde Türk Lirasına 
dönmeye başlamış bile. Aydın, “Derneğimiz ve mar- 
kalarımız Türk lirasına dönüyor. Artık franchising sek- 
törümüz lira ile yatırımlara daha fazla ağırlık veriyor” 
diye açıklıyor ve devam ediyor: “Diğer ekonomik zor- 
luk dönemlerinde de gördüğümüz gibi bu dönemde de 
büyüme göreceğimize inanıyoruz.” 

Franchising sistemi, günümüzde hem Türkiye'de hem 
de dünyada en çok kullanılan girişimcilik uygulamaların- 
dan biri. “Sistem, girişimcinin yalnızlığını ortadan kaldı- 
rarak, kendi işini kurmanın getirdiği riskleri azaltıyor” 
diye özetliyor Aydın ve devam ediyor: “İşletmeler için 
standart yönetim, muhasebe, satış ve stoklama fonksi- 
yonları mümkün oluyor. Dolayısıyla bu sistem, her geçen 
yıl daha da gelişiyor ve büyüyor. Sisteme ilginin artması, 
beraberinde ülke ekonomimize birtakım yeni açılımları 
da getiriyor ve Türkiye'ye yeni yatırımlar kazandırıyor.” 

2018 yılında yabancı markaların Türkiye'ye ilgisi de 
artmış. Buna ilaveten, yabancı yatırımcıların Türk mar- 
kalarına ilgisi de yüksek. Aydın, franchising sisteminin 
küresel bir marka haline gelmek, farklı ülkelerde büyü- 
mek için en başarılı iş modeli olduğunun da altını çiziyor. 

Girişimcilik ve özellikle de franchising alanında hare- 
ketli ve tartışmalı günlerden geçtiğimiz bu dönemde, 
Bloomberg Businessweek Türkiye olarak Türkiye'de fran- 
chise veren büyük markalar ile konuştuk; sundukları 
fırsatlarla ilgili aldığımız bilgileri, görüşlerini ve tavsiye- 
lerini derledik. © 
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RE/MAX 


"Emlak ve gayrimenkul sektörü her dönemde büyüyerek 
kendine yer edinir" 


Emlak markası RE/MAW'ın franchise giriş bedeli büyük şehir- 
lerde 32 bin dolar, küçük şehirlerde ise 16 bin dolar seviyele- 
rinde bulunuyor. 

RE/MAX, Türkiye'de emlak/gayrimenkul danışmanlığı ala- 
nında açık ara farkla en çok bilinen marka ve tüm dünyada 1 
milyonun üzerinde aylık işlem yapıyor. RE/MAX'ın dünyada 
120 binden fazla gayrimenkul danışmanı mevcut ve Amerika 
ile Kanada'da yüzde 30'dan fazla pazar payı bulunuyor. 

Buna ilaveten, en yüksek pazar payına ve en fazla sayıda gay- 
rimenkul danışmanına sahip marka RE/MAX'ın çatısı altında 
faaliyet gösteren franchise ofis sahibi brokerlar ve ekiplerinde 
görev yapan gayrimenkul danışmanlarının tümü, bu olumlu 
koşullardan ve marka gücünden yararlanma fırsatı buluyor. 

Girişimciler, markanın sağladığı knowhow'dan ve düzenli 
eğitim olanaklarından doğrudan fayda sağlayarak, gelirlerini 
olabilecek en yüksek düzeye çıkarabiliyorlar. Ekip ve kadro 
kurulurken, işe alım departmanları ve dijital iletişim kanal- 
larından kaynak sağladıkları adayları ofislere yerleştiriyorlar. 
Bayiler, RE/MAX sistemi içerisinde 26 bin 500'den fazla portföy 
ile paylaşımlı fayda sağlayabiliyor. Girişimciler, sisteme ekip- 
leriyle birlikte başlayabiliyor ve işe girerken stok ve personel 
maliyetleri bulunmuyor. RE/MAX girişimleri yaklaşık bir ila bir 
buçuk yıl içerisinde kendisini amorti edebiliyor. 


MURAT GOLDŞTAYN 
RE/MAX TÜRKİYE BÖLGE DİREKTÖRÜ 


al 
.« Emlak ve gayrimenkul sektörünün, ekonominin inişli 
| ve çıkışlı seyrettiği her dönemde büyüyerek kendine 
temel bir yer edindiği bir gerçek. Dolayısıyla sektörün girişim- 
ciler ve girişimci adayları için fırsatlarla dolu olduğunun altını 
çizmek isterim. Yatırım maliyetlerimizin birçok sektöre göre 
daha düşük olması girişimciler için çok büyük bir avantaj. 
Ayrıca stok ve personel maliyetinin bulunmaması, uzun vadeli 
bir iş olması ve girişimcilerin kendi özelliklerini işlerine yansı- 
tabilmeleri gibi artılardan dolayı gayrimenkul sektörünü ter- 
cih etmelerinin ve bu alanda RE/MAX gibi kurumsal, lider bir 
global marka ile çalışmalarının girişimcilere son derece yararlı 
olacağına inanıyorum. RE/MAX Türkiye olarak misyonumuz 
her ailenin RE/MAXli gayrimenkul danışmanı olmasıdır.” 
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PRONET 


“Geri dönüşü olmayan, ticari kazanca dönüşemeyecek 
işler için sermayenizi harcamayın" 


Güvenlik firması Pronet, Türkiye genelinde artan talebi hızla 
karşılayabilmek ve markanın hizmetlerini daha da çok kişiye 
ulaştırmak amacıyla Pronet Çözüm Ortaklığı adlı bir program 
yürütüyor. Programın ilk yatırım maliyeti ise çözüm ortağının 
açılacağı ilin potansiyeline ve planına göre değişkenlik göste- 
riyor: 15 ila 30 bin dolar civarı. Bu ilk yatırım maliyeti, eleman 
giderlerini ve sabit işletme giderlerini de kapsıyor. Uygulanan 
program, girişimci veya yatırımcıya, para yatırdığı yeni bir iş 
alanında hem işini nasıl büyütebileceğini hem de yüksek gelir 
ve sürdürülebilir kazancı nasıl elde edebileceğini gösteriyor. 

Şirket, çözüm ortaklarının yüksek kâr marjlarıyla çalışma- 
sını, çalışan sayısı ve satış performansına bağlı olarak da artan 
bir gelir gerçekleştirmesini hedefliyor. Dört ila beş kişilik bir 
satış ekibinden oluşan küçük bir çözüm ortağının aylık geliri 
5o ila 60 bin lira civarında olabiliyor. 

Pronet, çözüm ortaklarına, satış ve teknik eğitimin yanı sıra 
teknik ekipman, pazarlama materyalleri ile birlikte profesyonel 
saha desteği de sağlıyor. Şirketin kanal geliştirme müdürleri, 
firmanın insan kaynakları, finans, satış ve pazarlama yönetimi 
süreçlerinde de çözüm ortakları ile birlikte çalışıyor ve devamlı 
destek veriyor. 


EDİZ HABİP 
PRONET PAZARLAMA VE İŞ GELİŞTİRMEDEN SORUMLU 


GENEL MÜDÜR YARDIMCISI 
4 4 Pronet olarak girişimcilerin başlangıç sermayesi- 
| nin çok değerli olduğunun farkındayız. Bu sebeple 
onlardan franchise bedeli, isim hakkı adı altında geri dönüşü 
olmayan bedeller talep etmiyoruz. Başlangıç sermayesinin, 
tamamen işi ve kuracağı ekibi için kullanılmasını istiyoruz. 
Geri dönüşü olmayan, ticari kazanca dönüşemeyecek işler 
için sermayelerini harcamamalarını tavsiye ediyoruz. Bu kişi- 
lerin, girişimde bulunacakları sektörü ve o sektördeki firmala- 
rın kazanç modellerini de iyi incelemeleri gerekiyor. Yatırımın 
geri dönüş hızı ve işin büyüme potansiyeline bakılarak gire- 
cekleri sektörü, iş birlikteliği yapmayı düşündükleri firmanın 
pazardaki yerini ve ilgili ürün veya hizmetin faaliyet göstere- 
ceği alandaki penetrasyonun ne oranda olduğuna da muhak- 
kak dikkat etmelerini tavsiye ederiz.” 


2 Eylül 2018 


ÖZSÜT 
'İle günkü heyecanınızı kaybetmeyin" 


Yeme içme sektörünün en büyük oyuncularından Özsüt'ün 
franchise bedeli 70 bin dolar artı KDV. Şirket, yatırımcıları ile 
8o yıllık bilgi birikimini paylaşıyor ve köklü hikayesinin bir par- 
çası haline gelmelerini sağlamayı hedefliyor. Buna ek olarak, 
lokasyon seçimi, analiz ve eğitim destekleri vererek, kazançlı 
bir yatırım gerçekleştirmelerine yardımcı oluyor. 

Hızla gelişen yeme içme sektörü yatırımcıların dikkatini 
çekiyor. Uzmanlık ve hizmet kalitesinden müşteri memnu- 
niyetine kadar tüm süreçleri kapsayan bir knowhow gerek- 
tiren bu sektörde yatırımcılar için en cazip fırsatlardan birini 
sunduğuna inanıyorlar. Daha hızlı geri dönüş için verimli ope- 
rasyon yönetimi gibi konularda girişimcilere destek veriyor. 
Girişimciler, yer ve yatırıma göre değişiklik gösterse de orta- 
lama iki ila dört yıl arasında yatırımlarını amorti edebiliyor. 

Şirket, mağazalarında standartların sağlanmasına çok önem 
veriyor ve birlikte çalışacağı yatırımcıları titizlikle belirliyor. 
Marka değerlerine sahip çıkan, müşteri memnuniyeti ve mut- 
luluğunu önemseyen yatırımcı ve ekiplerle çalışmayı tercih 
ediyor. Yatırımcılar, Özsüt markası ile pazar potansiyellerine 
daha kolay bir şekilde erişebiliyor. Şirket, sundukları değer- 
lere sahip çıkan girişimcilerin büyük bir kısmının başarılı oldu- 
Şunu söylüyor. 


Ni 


GÜÇLÜ ŞENELER 
ÖZSÜT GENEL MÜDÜRÜ 


4 4 Özsüt olarak benimsediğimiz misyon ve vizyon, 
ia başarımızın en büyük sırrı. Girişimcilere de tavsiye 
verirken hep bu fikirle ilerliyorum. Öncelikli olarak müşteri 
odaklı çalışmanın çok önemli olduğunu belirtmem gerekiyor. 
Kaliteyi hep en üst seviyede tutarak memnuniyetin devamlılığı 
sağlanmalı. Dikkat edilmesi gereken bir diğer konu ise Ar-Ge'ye 
verilen önem. Sürekli olarak yeni teknolojilerden yararlanarak, 
girişimin yenilenmesini sağlamak büyümeyi hızlandıracaktır. 
Ben bu değerleri önemseyen girişimlerin hep başarılı oldu- 
gunu gördüm. Son olarak, tüm girişimcilere ilk günkü heye- 
canlarını kaybetmeden, aynı heves ve hayallerle çalışmalarını 
sürdürmelerini tavsiye ediyorum.” 


7.40 b ? 4 
TAB GIDA SANAYİ VE TİCARET A.Ş. 
Türkiye'de TMOO'den 


SİZLERLE bii 
BÜYÜMEYE 


250'den 
) E VAM Fazla Franchise Restoranı 
EDİYORUZ 20.000 Calisan 


Gıda işletmeciliği konusunda tüm çözümleri kendi bünyesinde sunan iş 
modeli ile TAB Gıda, markalarına yatırım yapmak isteyen girişimcilere 
avantajlı (ğe teslimli işletme fırsatı sunuyor. 


DA vilik Tecrübe 


©: SEARi0 ül 
PoPeYes$ 


Corp. 0, ue Tüm hakları saian onal, markası ve ambleminin tek hak sahibidir. 
TM& © 2018 Arby's et ider, re a lar e Ab İ old l YE aka EE leminin ine seba aka ks reserved, Tüm haklar saklı Po pi euisana Kithen, , İnc, Popeyes” markası ve ambleminin tek hak sahibidir. 


Bloomberg Businessweek Türkiye 


LITTLE CAESARS 


“Kendi işinizin patronu olma vakti geldi" 


Yeme içme sektörünün büyük oyuncularından Little Caesars, 
yeni yatırımcılara teşvik için isim haklarını dolardan Türk lira- 
sına çevirmiş ve bedeli 40 bin dolardan 50 bin liraya indirmiş. 
Anahtar teslim bir restoranın maliyeti, isim hakkı da dahil olmak 
üzere toplamda 470 bin lira artı KDV. 

Little Caesars'ın 12 ildeki 90 şubesinin yüzde 80'i franchise 
olarak hizmet veriyor. Şirket, girişimcilerinde herhangi bir sek- 
tör tecrübesi aramıyor. Yaklaşık dört-altı hafta süren bir eğitim 
programının ardından franchise adayları bir Little Caesars şube- 
sini işletmek için gerekli tüm bilgi ve birikime sahip oluyor. 

Little Caesars, yatırımcılarına operasyonel incelikler ve stan- 
dartlar, pazarlama, personel seçme ve yerleştirme, finans ve P&L 
yönetimi, eğitim gibi her türlü desteği devamlı bir şekilde veriyor. 
Sezar Akademi'de franchise adaylarına hem teorik hem de pratik, 
sektörün tüm bilgileri aktarılıyor. Little Caesars'a yatırım yapan 
bir girişimci, bu eğitimlerle şube yerinin seçimi, inşaat, dekoras- 
yon, satış, pazarlama, personel seçme ve yerleştirme, finans ve 
kârlılık gibi tüm adımlarında ve işin tüm aşamalarında deneyimli 
danışmanlar ve eğitmenler ile destekleniyor. Girişimciler, yatı- 
rımlarının karşılığını ortalama 36 ay içerisinde alabiliyor. 

Franchise sistemi içerisinde bulunan yatırımcılar arasında, şir- 
ketin restoranlarında yetişmiş ve daha sonra sisteme franchise 
olarak katılarak devam eden girişimcilerin yanı sıra, yıllarca farklı 
sektörler ve firmalarda profesyonel olarak çalışıp kendi işlerine 
başlamak için Little Caesars franchise” alan iş ortakları da bulu- 
nuyor. Şirketin başarısız girişim oranı ise yüzde 2 ila 3 arasında. 


BANU GÜNEY ARIDURU 
LITTLE CAESARS TÜRKİYE GENEL MÜDÜRÜ 
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Girişimcilere tavsiyem aynı zamanda Little 
Ceasars'ın mottosunu oluşturuyor: “Hayallerinizi 
ertelemeyin, artık kendi işinizin patronu olma vaktiniz geldi. 
Little Caesars Pizza olarak amacımız, yeni yatırımcılarımızla 
açacağımız yeni şubelerle lezzetlerimizi daha fazla kişiyle 
buluşturmak. Bu büyük ailenin bir parçası olmak isteyen giri- 
şimcileri, Çelebi Holding güvencesiyle ilkleri hayata geçiren 
Little Caesars Pizza'ya davet ediyoruz. Tüm franchise adayla- 
rımız web adresimizde yer alan online başvuru formunu dol- 
durarak bize ulaşabilir. Ayrıca akıllarına takılan tüm soruların 
yanıtlarını da bu sayfadan öğrenebilirler.” 
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KASAPDÖNER 


“Kusursuz müşteri deneyimi en öncelikli hedef görülmeli" 


Yeme içme sektörüne KasapDöner'in franchise sistemi ile atıl- 
mak isteyen girişimciler 150 bin liralık bir bedel ödüyor. Şirket, 
bu bedel karşılığında girişimcilere bir Kasap Döner restoranı 
işletmek için gereken tüm eğitimi veriyor. Personel temin 
ve eğitimi ise şirketin merkezi tarafından gerçekleştiriliyor. 
Girişimcilere ayrıca stok, fire ve kâr/zarar durumlarını günlük 
olarak takip edebilecekleri KasapDöner otomasyon sisteminin 
kullanım hakkını da sağlanıyor. Ortak marka dili altında pazar- 
lama iletişimi sağlanmasına da destek veriliyor. Restoranın ihti- 
yaç duyacağı tüm malzemeler ise merkez tarafından lojistik 
bedeli alınmadan sağlanıyor. 

Kasap Döner, lokasyona özel fizibilite çalışması yapıyor ve 
yalnızca 36 ila 48 ay arasında yatırımın geri dönüşünü sağla- 
yabilen projelere onay veriyor. Şirket, girişimcilerinin işletme 
esasları ve sistem kurallarına bağlı kalarak çalıştığı sürece hiç- 
bir şekilde başarısızlıkla karşılaşmadıklarını söylüyor. 


BAHAR ÖZÜRÜN 
KASAPDÖNER GENEL MÜDÜRÜ 
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Bir yandan rekabet şartları, diğer yandan özellikle 
AVM'lerde kur artışına dayalı kira artışları nedeniyle 
sürdürülebilir kâr oranları çok daha önemli bir hale geldi. Bu 
nedenle girişimin başında iş planı ve fizibilite çalışmalarının 
çok dikkatli yapılmasını tavsiye ediyoruz. Sonrasında ise fran- 
chise sistemine tam uyumlu çalışmanın önemi geliyor. Çünkü 
bir franchise işletmesi, denenmiş bir ürün ve sistem ile işe baş- 
lama avantajı sunar. Deneyim aktarımı ile başarı için gereken 
ilk şart sağlandıktan sonra da işin girişimci tarafından yürütül- 
mesi ve sıkı takibi gelmekte. Her ne kadar kontrol sistemleri 
gelişse de insana hizmet eden ve insanla hizmet eden bir sek- 
törde çalıştığımız için girişimcinin işin başında durması büyük 
önem taşıyor. 

Artık tüketicilerin her zamankinden çok seçeneği var ve 
iyi ya da kötü her bilgi çok hızlı yayılıyor. Bu nedenle kusur- 
suz müşteri deneyimi her zaman en öncelikli hedef görül- 
meli. Kusursuz müşteri deneyimini de ancak iyi eğitimli ve 
mutlu çalışanlarla sağlayabiliriz. Bunun için markanın sağla- 
dığı eğitimlerin yanında çalışan motivasyonunun da sağlan- 
ması gerekiyor.” 


ARTIK DERGİNİZİ Mi 
getir'den SATIN ai 
ALABİLİRSİNİZ. 


15:12 4 Şi | 
il 


Yeni Volvo 


Harvard Business Review Türkiye 
Haziran 2018 
öyteyler Bloomberg Businessweek Türkiye - 


İş & Yönetim Dergisi 3 Haziran 


m 


INFOMAG 


YAYINCILIK 


Bloomberg Businessweek Türkiye 


BEREKET DÖNER 


“Restoran işi bir Ürün satışı değil, önemli bir hizmet 
faaliyetidir" 


Bereket Döner'in franchise giriş bedeli modelden modele fark- 
lılık gösteriyor. Şirketin, Bereket Döner Durak ve Bereket Döner 
Paket Servis modellerinde herhangi bir franchise giriş bedeli 
talep edilmezken, Bereket Döner Ekspres 60 bin lira artı KDV, 
Bereket Döner Restoran 100 bin lira artı KDV ve Bereket Döner 
Since 1988 ise 200 bin lira artı KDV talep ediyor. 

Şirket, ödenen franchise bedelleri karşılığında girişimcilere 
eğitim, operasyon, BT, lojistik, reklam ve pazarlama, perso- 
nel, proje ve yer seçiminde yürütülen fizibilite çalışmalarında 
destek veriyor. 

Mimari sürecin takibinden ilk siparişin hazırlanmasına 
kadar destek veren şirket, daha önce bu işi hiç yapmamış yatı- 
rımcı adayları da dahil olmak üzere tüm girişimcilere eğitim ve 
benzeri tüm destekleri sunuyor; restoranını açıyor ve çalışır 
halde kendisine teslim ediyor. Teslim sonrasında da tüm des- 
tek ve eğitimlerine devam ediyorlar. 

Bereket Döner, “kazandır-kazan” prensibi ile çalışıyor. 
Şirket, oluşturduğu geniş bayi ağı, sistemli altyapısı, Ar-Ge ve 
reklam çalışmalarına yaptığı yatırımlar ile girişimcisinin yatı- 
rım maliyetini ortalama 18 ila 24 ayda geri kazandırıyor. 


MUHAMMET NEZİF EMEK 
BEREKET DÖNER CEO 


M. ©. Girişimciler, hangi marka ve konseptte iş yapar- 
pal si larsa yapsınlar daima merkezlerinde müşterinin 
olduğunu unutmamalı ve müşteri ile daima doğru ve etkin bir 
iletişim kurmalı. Restoran işi bir ürün satışı değil, önemli bir 
hizmet faaliyetidir. Yani dünyanın en leziz yemeğini satsanız 
da doğru hizmeti vermeden başarıya ulaşmak mümkün değil. 
Yapılan işin konseptinden sunumuna, kampanyalarından ile- 
tişim tarzına mutlak bir bütünlük içinde ilerlemesi gerekiyor. 
Başarılı bir restoran işi yönetmek büyük bir mutluluk ve moti- 
vasyon kaynağıdır. Ekonomik hareketlilik nedeniyle gerek 
restoran yatırımında ve gerekse kira bedellerinde fırsatların 
bol olduğu bu dönemin çok iyi değerlendirilmesi gerektiğini 
düşünüyorum.” 
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DOMİNO'S PİZZA 


“Hayaller, vizyon ve umut insanı yeniliyor" 


Domino's Pizza'nın, yeme içme alanına yatırım yapmak isteyen 
girişimcilerden talep ettiği yatırım bedeli, kiralanan dükkanın 
metrekare alanı, cephesi, kiralandığı andaki fiziksel durumu 
ile orantılı olarak farklılık gösterebiliyor. Yatırım bedeli eğitim, 
dekorasyon, fırın gibi pek çok kalemi de kapsıyor. 

Domino's Pizza'nın düşük açılış maliyetleri ve büyümesini 
sürdüren pazarı, girişimcilere sürdürülebilir nakit akışı sağ- 
lıyor. Şirket, girişimcilere daha önce analizi gerçekleştirilen 
lokasyonları öncelikli olarak öneriyor ve pazarlama ekibi ile 
destek veriyor. 

Domino's, inovasyona yoğun bir şekilde yatırım yapan bir 
firma. Üretimden sipariş teslimine, lojistikten tedarike her 
alanda en son dijital teknolojileri kullanıyor. Böylece, girişim- 
cilerinin en verimli ve kârlı şekilde çalışmasını sağlıyor. 

Franchise adayları, belirlenen sürelerde yoğun bir eğitim 
programına katılarak, Domino's Pizza'nın işe bakış şeklini, 
restoran içi operasyonları, standartları ve yönetim kültürünü 
öğreniyor. Yatırımcılarla birlikte tüm restoran ekibi de iş başı 
eğitimleri, sınıf eğitimleri ve online eğitim platformundaki 
e-eğitimlerle operasyonun bir parçası haline geliyor. Ayrıca 
girişimciler, dükkanlarını açtıkları andan itibaren kendi şube- 
lerinden sorumlu bir danışmana sahip oluyor. Bu danışman, 
düzenli ziyaretlerle şubedeki tüm süreçleri yakından takip edi- 
yor ve operasyonun sorunsuz şekilde işlediğinden emin oluyor. 

Domino's Pizza'nın Türkiye'deki dükkanlarının yüzde 70'ini 
franchise'lar oluşturuyor. Şirket, kendi elemanlarını da girişim- 
ciliğe teşvik ediyor ve franchise olmalarını sağlıyor. 


ASLAN SARANGA 
DOMİNO'S PİZZA TÜRKİYE GENEL MÜDÜRÜ 


Girişimcilikte üç hususun çok önemli olduğunu 
düşünüyorum : işinizle ilgili hayallerinizin olması, 
yaptığınız işi sevmeniz ve işinize karşı bir tutku duymanız. Ben, 
bu üç özelliğe sahip insanların her dönemde başarılı oldukla- 
rını gördüm. Çünkü kişide bir hayal, umut yoksa, iç motivasyon 
da olmuyor. Hayaller, vizyon ve umut insanı yeniliyor. İş yaşa- 
mınızı “Ne zaman emekli olacağım?” veya “Şu kadar para kazan- 
sam da işten ayrılsam” şeklinde konumlandırdığınız zaman, 
başarıyı elde etmeniz mümkün değil” 


(/ 
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TAB GIDA 


“sürdürülebilir yatırımlara çok daha fazla ihtiyaç duyulacak" 


TAB Gıda, Burger King, Popeyes, Sbarro, Usta Dönerci ve 
Arby's markaları için franchise veriyor. Franchise bedelleri ise 
yatırım maliyeti, restoranın konumu, tipi ve büyüklüğüne göre 
değişiklik gösteriyor. Burger King için bedeller 500 bin dolar 
artı KDW'den başlarken, Popeyes için 400 bin dolar artı KDV, 
Sbarro için 250 bin dolar artı KDV, Arby's için 400 bin dolar artı 
KDV ve Usta Dönerci için 250 bin dolar artı KDV söz konusu. 
TAB Gıda, yatırımcılarına iki ayrı opsiyon sunuyor. Birinci 
opsiyon AVM dışında yer alan restoranları kapsıyor ve yatı- 
rımcılar dilerse inşaat ve ekipman yatırımını kendileri üstleni- 
yor. İkinci opsiyonda ise yatırım tamamen TAB Gıda tarafından 
yapılarak anahtar teslim modeliyle hayata geçiriliyor. 
Türkiye'de yeme içme sektörünün lideri konumunda bulu- 
nan TAB Gıda, girişimci ruhu, başarma hırsı, başarılı bir iş geç- 
mişi ve yönetim tecrübesi olan, yatırımın gerektirdiği finansal 
kaynaklara sahip işletmeci franchise adaylarını tercih ediyor. 
Seçilen işletmeci adayı, şirket tarafından verilen eğitim prog- 
ramına katılarak işletmeci olabilme hakkını kazanıyor. Lisans 
alan kişinin kendisi işletmeci olabildiği gibi bu kişinin tayin 
edeceği bir işletmeci de restoranın yönetimini yürütebiliyor. 


ÖZGÜR ÇETİNKAYA 


TAB GIDA FİNANS VE FRANCHISE YATIRIMLARINDAN 
SORUMLU GENEL MÜDÜR YARDIMCISI 


4 4 Girişimcilere sunduğumuz en önemli avantajlar- 
| | dan biri; Ata Şirketler Grubu tarafından yatırımları 
gerçekleştirilen salata, ekmek, patates ve et fabrikalarımızın 
olması. Bu, franchise yatırımcıları için ciddi bir fırsat ve avan- 
taj sağlıyor. Kur artışı başta olmak üzere gıda fiyatlarını etki- 
leyen farklı faktörlere karşı ekosistemimiz önemli bir koruma 
sağlayarak yatırımcılarımızın rekabetçi gücünü artırıyor. 
Tedarik fiyatlarımız sayesinde satış fiyatlarımızı enflasyonun 
çok altında tutabiliyoruz ve bu sayede hem verimliliğimiz artı- 
yor hem de bu ulaşılabilir fiyatlarla daha çok müşteriye hiz- 
met verebiliyoruz. Bünyemizdeki 6 markayı aynı anda, her 
türlü eğitim ve lojistik gücü ile işletebilme becerisine sahibiz. 
Girişimcilere, özellikle uzun soluklu ve sürdürülebilir yatırım- 
lara çok daha fazla ihtiyaç duyulacağını düşündüğümüz önü- 
müzdeki dönemde TAB Gıda çatısı altındaki markalara yatırım 
yapmalarını tavsiye ediyoruz.” 
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CODWELL BANKER 


“Lider ruhlu ve rekabetçi olun" 


2013 yılından bu yana Türkiye'de faaliyet gösteren gayrimen- 
kul şirketi Codwell Banker'ın franchise bedeli 10 bin dolar ile 
32 bin dolar arasında değişiyor. Şirket, bu bedelin karşılığında 
girişimcilere teknolojik altyapı, başlangıç ve ihtisas eğitimleri, 
networking organizasyonları ve ödüllendirme sistemi sunuyor. 
Codwell Banker'dan franchise alan bir girişimci, altı ay ile iki 
yıl arasında yaptığı yatırımın karşılığını alabiliyor. 

Codwell Banker, bünyesindeki finansal yeterliliğe sahip, 
lider ruhlu, rekabetçi ve içinde bulunduğu pazara hakim tüm 
girişimcilerin hepsinin fazlasıyla başarıya ulaştığını söylüyor. 
Şirket, tüm franchising”lerinde bu özelliğe önem verdikleri için 
de kendilerinin de hızla büyüdüğünü söylüyor. Codwell Banker, 
Türkiye genelinde 25 şehirde 150 şubeye ulaşmış. İlerleyen 
dönemde ise beş yeni ve bulundukları şehirlerde toplam 50 
yeni şube açmayı planlıyorlar. 


GÖKHAN TAŞ 
COLDWELL BANKER TÜRKİYE ÜLKE BAŞKANI 


4 Girişimcilere tavsiyem, finansal yeterliliğe sahip 

olmaları ve lider ruhlu, rekabetçi bir tutum sergile- 
meleri. Bunlara ilaveten, içinde bulundukları pazara da mut- 
laka hakim olmaları da oldukça önemli.” 
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ilideki madencilerin çok sevdiği bir 

deyime göre, Atacama Çölü'nde 
mineraller o kadar bol ki dağa bir tekme 
savursanız bakır çıkar. Bölgedeki 
madenlerin açılışından bir yüzyıl sonra 
ise bakır, altın, lityum veya demir 
cevherleri bulmak artık eskisi kadar 
kolay değil. Madenciler daha derinleri 
kazdıkça minerallerin topraktaki 
yoğunluğu da giderek azalıyor. Yani 
şirketlerin artık aynı miktarda metal 
elde edebilmek için çok daha fazla 
cevheri işlemesi gerekiyor. Bu, 
fazlasıyla kirliliğe yol açan bir işlem. Bu 
işlemi tamamlamak için ise çok yüksek 
oranda enerjiye ihtiyaç duyuluyor. 

Şili'nin fosil yakıtları oldukça kıt ve 
fazlasıyla da ithalata dayalı. Bu nedenle 
ülkede elektrik son derece pahalı. 
Geçtiğimiz 30 senenin 24'ünde ülkenin 
enerji maliyetleri dünya ortalamasının 
üzerindeydi ve 2011 yılında saat başı 
kilowatt fiyatı 150,90 dolara ulaşarak 
zirve noktayı gördü ve küresel 
ortalamayı neredeyse ikiye katladı. 

Şili hükümeti 2013 yılında 2025 
yılına kadar enerjisinin yüzde 20'sinin 
yenilenebilir kaynaklardan gelmesini 
zorunlu kılan bir yasa çıkardı ve 
yenilenebilir enerji projelerinde ani 
bir yükselişin önünü açtı. Rüzgar ve 
güneş enerjilerinin maliyetleri azaldıkça 
popülerlikleri de dünya genelinde arttı. 
Şili'nin ise apayrı bir coğrafi avantajı 
bulunuyordu. Atacama, gezegenin 
en kuru çölü ve dünya üzerindeki 
neredeyse diğer tüm noktaların 
hepsinden daha fazla güneş ışını alıyor. 
Pasifik kıyısından ve And Dağları'ndan 
esen güçlü rüzgarlar da ülkeyi rüzgar 
enerjisi için ideal bir yer yapıyor. 

Bu yeni yenilenebilir enerji 
kapasitesinin büyük bir kısmı 
madencilik sektörü tarafından 
kullanılıyor. Madenler, Şili'nin enerji 
tüketiminin yaklaşık üçte birini 
oluşturuyor. 2017 yılında ülkenin en 
büyük 21 madeninin elektrik ve yakıt 
maliyetlerinin toplamı madencilik 
giderlerinin yüzde 11'ini oluşturuyordu. 
2014 yılından bu yılın ilk yarısına kadar 
güneş enerjisi fiyatlarının yüzde 60 
oranında azalmasının ardından, pek 
çok madencilik operasyonu enerji 
faturalarını azaltmak için yenilenebilir 


Yeni iletim hatları, 
Copiapoö'daki güneş 
enerjisi projelerinden 
sağlanan enerjiyi 
kuzeydeki şebekelere 
iletiyor. 


enerjiye yatırım yaptı. Devlet tarafından 
işletilen bakır üreticisi Codelco'nun 

da dahil olduğu bazı şirketler kendi 
güneş ve rüzgar enerjisi projelerine 
yatırım yaptılar. Daha yaygın olarak ise 
üreticiler, kimi zaman enerji santralleri 
yüzlerce kilometre ötede bulunan 
üçüncü parti yenilenebilir enerji 
şirketleri ile enerji satın alma anlaşması 
imzaladılar. 

Geçtiğimiz yılın Kasım ayına kadar 
Şili'nin kuzey ve nüfusu daha yoğun 
olan orta bölgelerinin ayrı elektrik 
dağıtım şebekesi bulunuyordu. Bu 
da ülke nüfusunun büyük bir kısmını 
madencilik şirketlerinin kullandığı 
yenilenebilir enerjiden mahrum 
bırakıyordu. 2015 yılında hükümet 
tarafından başlatılan iki şebekeyi 
bağlama projesi, Atacama'nın rüzgar 
ve güneş enerjisine daha fazla insanın 
erişmesini sağlıyor ve iletim hatları 
tamamlandıkça şebekelere dağıtılan 
enerji oranı da artıyor. 2017 yılının 
sonuna gelindiğinde Şili, elektriğinin 
yüzde 14'ünü güneş ve rüzgar enerjisi 
kaynaklarından üretiyordu. Bu yıl ise 
yeni hedeflerini 2050 yılına kadar 
bu oranı yüzde 70'e çıkarmak olarak 
belirlediler. Çöle kurulan devasa güneş 
panelleri ve rüzgar türbinleri gerçekten 
de çok etkileyici. Ancak iklim 
değişikliğinin de kapıya dayanması ile 
ülkenin geleceği için bir yatırım değeri 
de taşıyorlar. —/L aura Millan 


Antofagasta Plc, 
yerin üstündeki 
Zaldivar bakır 
madenini 2020'ye 
kadar yalnızca 
yenilenebilir 
enerji üzerine 
(rüzgar, güneş, su) 
çalıştırmak için bu 
yıl elektrik üreticisi 
Colbün SA ile 
anlaşma imzaladı. 


Kamyonlar 
dünyanın en büyük 
açık çukuru olan 
Codelco'nun 
Chuguicamata 
madeninin 
derinliklerinden 
demir taşıyor. 
Cevher artıklarının 
oluşturduğu yığınlar, 
alanı çevreliyor. 
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Hem Enel Green 
Power SpA 
tarafından inşa 
edilen Carrera 
Pinto fotovoltaik 
dizilimi (yerin 
üstünde) hem de 
First Solar Inc.'e ait 
olan Luz del Norte 
dizilimi, Şili'nin 
elektrik şebekesine 
doğrudan güç 
sağlıyor. 


Pampa Elvira güneş 
enerjisi panellerinin 
dizilimi, Gabriela 
Mistral madeni için 
Codelco ortaklığında 
Arcon-Sunmark 

ve Energia Llaima 
tarafından yapıldı. 
Güneş ışınımı, 
saflaştırılmış bakır 
levhalar üretmek 
için kullanılan suyu 
ısıtıyor. Pampa 
Elvira bu işlem için 
gereken enerjinin 
yüzde 80'ini 
sağlıyor. 


İspanyol Acciona 
SA, Santiago'daki 
veri merkezinin 
enerji ihtiyaçlarının 
tamamını 

kuzeye yaklaşık 
600 kilometre 
mesafedeki 

El Romaro 

güneş enerjisi 
kompleksinden 
sağlamak üzere 
Google'la anlaştı. 


Enel Green Power'ın 
Sierra Gorda rüzgar 
çiftliği şebekeye 
yılda 295 GWh 
elektrik sağlayacak. 
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Estonya... Avrupa 
Birliği'nin (AB) Silikon 
Vadisi sayılabilecek 
hilgi ve birikime sahip 
genç bir ülke. Tallinn 
ise Estonya'nın başkenti 
ve ana limanı. Baltık 
ülkelerinin en popüler 
şehirlerinden biri. 
Yemyeşil bir başkent. 
ai Bir hayli de genç nüfusu 
A barındırıyor. Şehrin 

' i her köşesinde Orta 
Ça$ döneminden izler 
bulmanız mümkün. 
Arnavut kaldırımlı 
yolları, ihtişamlı kiliseleri 
ve uzunca devam eden 
surları ile adeta masal 
diyarını andırıyor. 


Murat Güloğlu 


AB'nin Silikon Vadisi 

Estonya son dönemde adını e-Resi- 
dency projesiyle duyurmaya başladı. 
Türkçe ifadesiyle, e-Oturum. İşin özü 
ise şu: 1 milyon 300 bin nüfuslu Estonya 
Cumhuriyeti, yeni dijital dalgayı yaka- 
layan global girişimcilere, işlerini for- 
malitesiz, kolay ve teknoloji odaklı 
bir ortamda kurma imkânı tanıyor. 
Estonya'nın bilişime özellikle kafa yoran 
yöneticileri, bu program ile nerede 
olursa olsun dünyadan tüm girişimci- 
leri Avrupa iş dünyasına katılmaya çağı- 
rıyor. e-Residency programı kapsamında 
kurulan şirketler, “adresten bağımsız, 
güvenilir AB şirketi” statüsüne sahip 
oluyor. Dolayısıyla, dünyanın herhangi 
bir yerinden düşük maliyetle ve fazla for- 
malite gerektirmeden yönetilebiliyor. Bu 
şirketler, hem gelişmiş ve güvenli bir 
dijital altyapıdan yararlanıyor hem de 
global ölçekte büyümelerine yardımcı 
olacak kaynaklara sahip oluyorlar. Bu 
nedenledir ki gözler bu ara Estonya ve 
Tallinn'e çevrilmiş durumda. > 


SEYAHAT 
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< Tallinmin Tarihi Mekanları 

Estonya'nın ilginç bir bağımsızlık 
kazanma hadisesi var. Diğer baltık ülke- 
leri Litvanya ve Letonya gibi bağımsız- 
lığını 1991 yılında Rusya'dan ayrılarak 
elde etti. Halkın bağımsızlık mücade- 
lesi hayli enteresan: Estonya, Letonya 
ve Litvanya halkları 23 Ağustos 1989 tari- 
hinde Tallinn, Riga ve Vilnius arasındaki 
600 kilometre yol boyunca el ele tutuşa- 
rak bir zincir oluşturuyor ve şarkı söyle- 
yerek eylem yapıyorlar. Bütün dünyaya 
bu şekilde bağımsızlık isteklerini duyu- 
ruyorlar. Bu bilgilerden sonra geçelim 
Tallinm'i Tallinn yapan mekanlara: 

Alexander Nevsky Katedrali! Lossi 
Plats semtinde yer alıyor. Alexander 
Nevsky Katedrali (Alexander Nevsky 
Cathedral), zengin dekorasyon işleme- 
leriyle 1894 yılından beri tarihi önemini 
koruyor. Şehrin en büyük Ortodoks küp 
katedrallerinden olan görkemli yapının 
her noktasında Rus mimarisi yansıtılı- 
yor. Vitray işlemeli pencereleri ve soğan 
kubbelerinde görülen yaldızlı demir haç 
sembolleri, tarihi yapıya otantik bir hava 
kazandırıyor. Mikhail Preobrazhensky 
tarafından inşa edilmiş olan katedrale 
Tallinn'liler büyük önem veriyor. 

Toompca Tepesi? 7 hektarlık alanı 
kaplayan Toompea Tepesi (Toompea 
Hil), şehrin merkezine yakın konumda 
bulunuyor. Yaklaşık 20 ile 30 metre ara- 
sında olan tepe, önceleri zengin ve soylu 
kesimin yaşadığı bir yönetim merkezi 
olarak kullanılmış. Günümüzde şehrin 
siluetini ortaya koyan muazzam manza- 
rasıyla kendini belli ediyor. Kale duvar- 
ları ile çevrelenmiş tepeye sevdiklerinizle 
gelebilir ve hoş sohbetler eşliğinde 
günün yorgunluğundan uzaklaşabilirsi- 
niz. Dilerseniz at arabası şeklindeki tez- 
gahlar üzerinde beğeniye sunulan badem 
şekerlerinden satın alabilirsiniz. 

Eski Şehir UNESCO Dünya Miras 
Listesi'nde bulunan Eski Şehir (Old 
Town), canlı yaşantısı sayesinde gelen 
tüm turistlerin ilgi odağı. Arnavut kal- 
dırımlı sokakları, geleneksel kıyafetlere 
bürünmüş Estonya kızları, kiliseden 
çıkan çan sesleri sayesinde Orta Çağ'ın 
otantik havasını yaşatıyor. Halkın otur- 
duğu evlerden devlet ve kilise bina- 
larına kadar birçok mimari yapının 
bulunduğu meydanda, eğlenceli vakit- 
ler geçireceksiniz. 

Kadriorg Sarayı? Barok tarzında 
dizayn edilmiş turistik rotalardan birisi. 
Çar Deli Petro'nun girişimiyle 1710'da 
yılında yapımı tamamlanan göz alıcı 


yapıtın bir kısmı günümüzde resim gale- iğ 


risi olarak işlev görüyor. İçerisinde yer 
alan Kadriorg Sanat Müzesi'nde ise 16 
ve 17'nci yüzyıl dönemine özgü sanat- 
sal eserler sergileniyor. 

Eski Eczane Kaynaklarda yer alan 
bilgilere göre 1422 yılından beri işleti- 
len Eski Eczane (Town Hall Pharmacy), 
Tallinm'deki gezilecek yerlerin en çok 
merak edilen noktalarından. Eski Şehir 
bölgesinde bulunan ve “Avrupa'nın en 
eski eczanesi” unvanını taşıyan binanın 
bir kısmı müze, diğer kısmı da eczane 
olarak hizmet vermeye devam ediyor. 
Tarihi eczanede önceleri tedavi amaçlı 
kullanmak için yakılmış kirpi, at boynuzu 
tozu veya arı türünde hayvan kalıntı- 
larına yer verilmiş. Son dönemlerde 
modern ilaçların yanı sıra kağıt, mürek- 
kep, mum ve fener gibi çeşitli eşyalara 
da ev sahipliği yapıyor. 

Viru Kapısı* Geçmişi 1300”lü dönem- 
lere kadar dayanan Viru Kapısı (Viru 
Gate), Old Town bölgesinin aşağı kıs- 
mında karşımıza çıkıyor. Kapıdan giriş 
yapıldığında renkli restoranlardan kafe- 
lere, dünyaca ünlü butiklerden hediye- 
lik eşya satan küçük dükkanlara kadar 
pek çok mekan göze çarpıyor. Dekoratif 
dizaynı ile beğeni toplayan tarihi 
kapıyı, Tallinn gezi rotalarınız arasına 
ekleyebilirsiniz. 

Kiek in de Kök Kulesi ve Burç 
Geçitleri İlk etapta etkileyici dış mima- 
risi ile öne çıkan Kiek in de Kök Kulesi ve 
Burç Geçitleri (Kiek in de Kok), 38 metre 
ölçüsündeki uzunluğu sayesinde şehir 
merkezinde heybetli bir görüntü çiziyor. 
1475 yılında inşa edilmiş olan topçu kule- 
sinin dış kısmında, burç geçitlerine yer 
veriliyor. Şehrin tarihi dokusuna vurgu 
yapan bu geçitler; görüntü, efekt ve 
ses ayrıntıları sayesinde heyecan verici 
bir atmosfer yaratıyor. 3 ve 4 numaralı 
tramvay hattı ile Komandandi Tee mey- 
danına gelerek, günümüzde müze olarak 
faaliyetlerini sürdüren bu tarihi kuleyi ve 
geçit eklentilerini ziyaret edebilirsiniz. 

Raekoja Plats“ Belediye Sarayı 
Meydanı olarak da isimlendirilen 
Raekoja Plats (Town Hall Sguare), şehrin 
en canlı merkezi noktaları arasında görü- 
lüyor. Hansa kentinin aşağı kesiminde 
bulunan bu meydanda, modern kafe- 
lerden dünyaca ünlü mağazalara kadar 
pek çok mekan sıralı. Alışveriş için ideal 
bir seçenek oluşturan hareketli alanda 
ayrıca açık hava konserleri, fuarlar ve 
Orta Çağ festivalleri gibi çeşitli kültürel 
etkinlikler de düzenleniyor. > 
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< (Katerina Geçili” Arnavut kaldırımlı 
dar şerit yapısına sahip olan Katerina 
Geçiti (Katarina Kaik), şehrin kültürel 
dokusunu temsil eden muazzam bir 
turistik rota. Yerli yabancı pek çok ziya- 
retçi tarafından tercih edilen geçit üze- 
rinde, el işçiliği yapan kadınların cam 
sanatı, ahşap boyama veya örgü gibi 
çeşitleri hünerleri sergileniyor. El emeği 
ürünler, açık stüdyo tarzında dizayn 
edilmiş geçidin küçük atölye odalarında 
hazırlanıyor. 

Kadriorg Parks Tallinmwin gezile- 
cek yerler çizelgesinin en doğal alanı 
olan Kadriorg Park, yaklaşık 70 hektar- 
lık geniş bir alana yayılıyor. Başkanlık 
Sarayı'na yakın mesafede bulunan sit 
alanı, büyüklüğü ve doğal yapısı saye- 
sinde Amerika'nın Central Parkına 
benzetiliyor. Yürüyüş parkurları, süs 
havuzları ve kuğular ile zenginleştiril- 
miş alanda doğa ile iç içe, huzurlu bir 
gün geçirebilirsiniz. Dilerseniz park için- 
deki Estonya ve Kadriorg sanat müzele- 
rini dolaşabilirsiniz. 

Şişman Margaret Kulesi” İsmini 
dış görünüşünün bombeli tasarımın- 
dan alan Şişman Margaret Kulesi (Fat 
Margaret Tower) denizden gelebile- 
cek olası düşman saldırılarına karşı 
savunma amaçlı kurulmuş muhteşem 
bir eser. Tarihte belirli bir süre hapis- 
hane olan Pikk Caddesi üzerindeki kule, 
günümüzde deniz müzesi olarak turis- 
tik cazibesini korumaya devam ediyor. 
Müze koleksiyonu içerisinde görülen 
antik dalış ekipmanları ve Neolitik balık- 
çılık aletleri gibi denizciliğe dair eserler, 
kulenin dört katında dağılım gösteriyor. 

Belediye Binası (Tallinn Raekoda) 
1404 yılında Gotik mimari tarzına bağlı 
kalınarak dizayn edilen Belediye Binası 
(Tallinn Raekoda), antik pazar meyda- 
nının güneyinde dikkatleri çekiyor. 6,8 
metre uzunluğunda tasarlanan tarihi 
bina, 1997 yılından beri UNESCO tara- 
fından koruma altına alınıyor. Alçak 
kabartmalı taş işlemeleriyle bezenmiş 
Yurttaşlar Salonu, binanın en önemli 
bölümlerinden birisi. İki tonozlu yapı- 
daki salonda, müzik gösterileri için kul- 
lanılabilecek büyük bir piyano göze 
çarpıyor. 

Risigikogu (Estonia's Parliament) 
Tompee Kalesi'nin bahçe kıs- 
mında görülen Rigigikogu (Estonia's 
Parliament), pembe renkli tasarımı ile 
şehre ayrı bir güzellik katıyor. Muntazam 
şekilde döşenmiş iç kısmında, sanat ve 
kale sergilerine yer veriliyor. Tallinn'de 


görülecek yerler arasına ekleyebileceği- 
niz binayı, bireysel veya rehberli turlar 
eşliğinde gezme fırsatına sahipsiniz. 
Düzenlenen genel oturumları ziyaret 
edebilir ya da konuk balkonundan sanat 
galerilerini inceleyebilirsiniz. 


Tallinn'in Modern ve Asi Yüzü: Telliskivi 
Tallinm'in genç ruhu ya da asi çocuğu 
denilebilir. Son derece yaratıcı, farklı 
bir yapısı var buranın. Telliskivi, yani 
Tallinm'in eski şehir merkezi, Kalamaja 
Bölgesi ve Pelgulinna sınırlarında, Baltık 
İstasyonu'nun ise yanında konumla- 
nıyor. Kent merkezine yürüme mesa- 
fesinde. Telliskivi Yaratıcı Şehri yani 
orjinal adıyla Telliskivi Loomelinnak 
(İngilizcesi ise Telliskivi Creative City), 
25 bin metrekare üzerine kurulu 11 
adet endüstri binasına düzenleme- 
ler yapılarak elde edilen bir kompleks 
alanı. Graffitti ile bezenmiş sokakları ve 
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fabrika duvarları ile bohem tarza sahip 
yeni, artistik ve sanatçı dostu bu komp- 
leks alanı, restoran çeşitliliği ve alışveriş 
için tam bir cennet olmasının yanı sıra 
Estonya'da sanatın da kalbi. Bu endüstri 
binaları eskiden Baltık Demiryolu 
Şirketi'ne aitmiş. Zamanla yaratıcı 
girişimlerin ve aktivitelerin merkezi 
haline dönüşmüş durumda. Balti Jaama 
Turg'da (Baltic Station Market), kıya- 
fetten sebzeye herşeyi bulabilirsiniz. 
Harika kafeleri de son derece şık, uğra- 
manızı öneririm. Telliskivi Depoo, Mart 
2016'da açılan bir konteyner kompleksi. 
İçinde sokak yemeklerinin yanı sıra 
kıyafet stantları da yer alıyor. Erinevate 
Tubade Klubi, farklı konsept odalara 
sahip olan bir kulüp. Kültürel etkinlik- 
ler, toplantılar düzenlenebiliyor. Konser 
ya da sunumlar için gerekli teknolojik 
donanıma sahip odaları kiralayabiliyor- 
sunuz. © 
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GELENEKLERİNİZ 
KITALARI 
AŞTIĞINDA 

TARİH YAZARSINIZ. 


Bu saat, bir tanık. Avrupa ve Amerika'nın 
en iyi golfçülerinin tanığı. Takımıyla birlikte 
kıtasının ruhunu ve başarısını her şeyin önüne 
koyan oyuncuların bileğinde hep o vardı. 
Sadece zamanı göstermez. Tarihi de anlatır. 
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